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El presente proyecto de negocio se fundamenta en la formación de una empresa importadora 
y comercializadora de artículos de protección para celulares “cases- fundas y protectores de 
pantalla de celular - micas de vidrio templado”, los cuales serán comercializados a las 
empresas minoristas ubicados en los departamentos de Cajamarca y Amazonas. 
La perspectiva de la empresa está orientada en llegar a un público empresarial minorista 
comercializadora de artículos de protección para celulares y para tales actividades de comercio 
la empresa incide como razón social “Innovation Solution S.A.C”. Por otro lado. El plan de 
negocios consta de 6 capítulos que se describen líneas abajo: 
En el capítulo 1, se describe el sector al cual nos vamos a dirigir, se identifica el mercado 
objetivo, se define el segmento del mercado, y se realiza el análisis de las encuestas. 
En el capítulo 2, se describe el desarrollo del plan de marketing, estrategias de marketing, 
análisis FODA, descripción de productos a comercializar. 
En el capítulo 3, se revisa los costos de importación, se analizan los precios de los productos, 
así mismo la distribución física internacional y las características de la carga. 
En el capítulo 4, se define el estudio de la organización, constitución de la empresa, la 
estructura organizacional de la empresa, tipo de sociedad, y requerimiento del talento 
humano. 
Finalmente, en el capítulo 5, se describe la inversión fija tangible, intangible, capital de trabajo. 
La inversión total del proyecto es de S/. 128,613.14, siendo un 34.99% inversión de los socios y 
el 65.01% financiado por Caja Arequipa. Asimismo, se detalla la evaluación económica y 
financiera. En la evaluación económica contamos con una tasa de descuento económico (COK) 
de 51.48% y se calcula una VANe de S/. 36,103 y un TIRe de 42,84% y una relación B/C de S/. 
1.28. 
En el caso de la evaluación financiera se obtiene un VANf de S/. 51,455 un TIRf de 105.5% y 
una relación B/C de S/. 2.14.  En la evaluación económica el período de recuperación de la 
inversión (PRI) es de 3 años y 7 meses y en la evaluación financiera el período de recuperación 
de la inversión (PRI) es de 3 años y 8 meses. En este último capítulo también se realizará el 
análisis de sensibilidad evaluando los distintos escenarios (pesimista y optimista) y los ratios 
financieros, los cuales nos indican y definen como conclusión que el plan de negocio es viable. 
 




El presente plan de negocio propaga el desarrollo del proyecto evaluando la viabilidad 
comercial y económica del negocio de importación y comercialización de accesorios de 
protección para celulares (fundas y micas de vidrio templado) a empresas minoristas de los 
departamentos de Cajamarca y Amazonas. Además, de poder señalar e identificar los 
requerimientos de necesidad incentivando el crecimiento y comercialización de diferentes 
accesorios de protección en los mercados seleccionados.  
Por consiguiente, el objetivo es evaluar y determinar la demanda de los protectores de 
celulares (case – fundas de pantalla de celular - micas de vidrio templado) dirigidos a empresas 
minoristas que seleccionaron los productos por ser de necesidad recurrente entre los 
consumidores finales. 
Según estudios realizados mediante encuesta dirigidas a las empresas minoristas de los 
departamentos de Cajamarca y Amazonas, se determinó que las empresas minoristas 
distribuidoras de accesorios de celulares, el 100% vende protectores de celulares (Case) y 
protectores de pantalla de celular (micas de vidrio templado), el 53% de empresas 
encuestadas compran entre 151 a 200 unidades de Case, y el 47% de empresas encuestadas 
compra entre 101 a 150 unidades de micas de vidrio templado. Este análisis nos proporciona 
información necesaria para el cálculo de la demanda y la proyección de ventas. 
Estimamos que la demanda de Case y micas de vidrio templado tendrá un crecimiento, debido 
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CAPÍTULO I - ESTUDIO DEL MERCADO 
 
1.1 Identificación y descripción de la idea de negocio 
En el presente, la empresa Innovation Solution S.A.C esbozará el plan de negocio de 
implementar la importación y distribución de accesorios de protección para celulares 
Cases (fundas) y Micas de vidrio templado en los departamentos de Cajamarca y 
Amazonas. En el ejercicio del año uno, se iniciará la importación de dos artículos para la 
venta a empresas minoristas. 
El origen de los productos a importar será China. Asimismo, señalamos que nuestros 
artículos son esenciales para la protección y cuidado de los celulares, por lo cual, 
optaremos en adquirir artículos que serán compatibles para modelos (Samsung Galaxy, 
Huawei, Xiaomi, Motorola). Los productos adquiridos por la empresa los siguientes: 
a) Fundas 3D diamante 
Las Fundas 3D diamante están diseñadas de acuerdo con las últimas perspectivas 
de moda debido al incremento de modelos de fundas en el mercado, tal es así, que 
el diseño de nuestro producto representa un indicador importante para la toma 
decisión de adquirir el producto 
Características: 
 La funda está fabricada con material TPU (Poliuretano Termoplástico), es un 
tipo de material que es empleado en diversos mercados de aplicación del 
caucho por su resistencia, flexibilidad y suavidad, por consiguiente, el material 
se llega a personalizar de acuerdo a las exigencias del producto final. 
 Resistente a temperaturas superiores a T° ambiente. 
 Instalación sumamente fácil. 
 Encaje perfecto del celular. 
 Repele el acceso del agua. 
 Protección contra caídas, roturas y arañazos. 
 Viene con accesos directos para todas las conexiones del celular. 
 Vienen en colores: Claro, Rosa y negro 
 Compatible con modelos Samsung, Huawei, Vivo, para más detalle ver anexo 
N° 01  (Compatibilidad de cases según modelo). 
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b) Micas de vidrio templado 
Los protectores de pantalla están diseñados con el objetivo de proteger la pantalla 
contra caídas y arañazos y vienen con un diseño único, a continuación, las 
características: 
Características: 
 El protector de pantalla es fabricado con vidrio y pegamento japonés con una 
tecnología de tallado en frio con un revestimiento al 100% borde a borde. 
 Visualidad de pantalla ultra clara, con un revestimiento de sustancia oleo fóbica 
que repele al aceite. 
 Con una dureza de 9 H resistente frente a golpes, caídas y arañazos, esta 
medición según la tabla de dureza de Mohs. Ver anexo N° 02. 
1.1.1 Uso del producto  
Nuestros productos estarán pensados no solamente en la protección del celular, sino 
también en mostrar las últimas innovaciones de fundas diseñadas para los amantes 
de cuidado.  
Los productos que lanzaremos al mercado son accesorios protectores (fundas y 
micas) que son creativas en sus diversos diseños y muy originales. Será un producto 
único en su estilo, elegante, fácil de usar y con un valor muy entretenido. 
Empleando las nuevas tendencias e innovaciones de la tecnología, disponemos al 
consumidor productos con características de entretenimiento visual, seguridad y 
confianza, a través de un artículo que propone:  
 Demostrar su utilidad. 
 El uso inteligente. 
a) Ubicación del Negocio  
La empresa Innovation Solution S.A.C, realizará sus actividades de negocio en los 
departamentos de Cajamarca y Amazonas con un modelo de negocio de Business to 
Business (B2B), la localización del mercado objetivo se debe al incremento de 
importación de las Sub partidas Arancelarias 3926909090 (Fundas) y 7007190000 
(micas) provenientes de China, por lo que, según el análisis resulta factible las 
operaciones de comercio.  
   








Peso Bruto 44 gr
Compatibles con modelos de 
Celulares
Samsung A30, A50, A70,
Huawei PS , P30Lite
Material TPU
Tamaño del paquete 18*10*2cm
Espesor 1.5mm
Color Claro, rosa, negro
Vida útil 1 año a más
FICHA TÉCNICA COMERCIAL
Case para celular con diseño 3D
3926909090
1  Revestimiento de sustancia oleo fóbica 
2. Textura suave y cómoda.
3. Repele  el acceso del agua
4. Antiarañazos, impermeables, a prueba de golpes
1.1.2 Ficha técnica  
Nuestros productos que distribuiremos serán los artículos de protección para 
celulares con una calidad garantizada originarios de China. Para nuestro negocio, 
iniciaremos con la importación y distribución de dos productos, los cuales están 
destinadas a proteger el celular frente a los accidentes de caídas y ralladuras. 
Los artículos se rigen a las normas de calidad vigentes de la DIGESA, Por otro lado, la 
empresa proveedora cuenta con certificaciones de estándares internacionales de 
calidad SGS, ROHS, CE. 
En las siguientes tablas N° 01 y 02, se observa las fichas técnicas de nuestros 
productos fundas y protectores de pantalla. 
 
Tabla 1 Ficha Técnica Comercial de Case (Funda) 
 
Fuente: Innovation Solution SAC  








   




 Partida Arancelaria 7007890000








Para Modelos de Celulares
iPhones X, XS, 6, Samsung A30,
A50, A70, Huawei PS, P30, P30Lite
Material Vidrio real templado
Color disponible Cristal claro
Dureza 9H
Componente incluido 
1. protector de pantalla de vidrio 
templado x 1 unidad;
2. almohadilla de preparación 
para Alcohol x 1 unidad;
3,10x10 cm paño limpio x 1 
unidad;
4. Sobre blanco x 1 unidad
País de Origen Guangdong, China
Protector de pantalla de vidrio templado para Celular
Tabla 2 Ficha Técnica Comercial de Protector de Pantalla (Mica de vidrio) 
 
Fuente: Innovation Solution SAC  
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Nombre Comercial Descripción Composición uso
TPU(1) + PC/(2)




1)      Poliuretano 
termoplástico
2)      policarbonato
Funda para celular que
sirve de adorno y
protección ante una caída;
se presentan en cajas por
300 unidades como
mínimo. 
 Para adorno 
y Proteccion 
del celular
Fuente: Arancel Integrado R-000543-2019, publicado 02/08/2019 
Elaborado por: equipo de trabajo 
1.1.3 Identificación Arancelaria  
La Sub Partida Arancelaria de nuestros productos se detalla a continuación:  
a) Protector de pantalla (Micas de vidrio) 
 
Tabla 3 Protector de pantalla (Mica) 
 
Fuente: Arancel Integrado R-000543-2019, publicado 02/08/2019 
Elaborado por: equipo de trabajo 
   
La Sub Partida Arancelaria descrita, está contemplada en la División de la Resolución 
de la SUNAT, Expediente N°000-URD009-2019-349711-8, presenta las siguientes 










b) Cases (Fundas): 
La Sub Partida Arancelaria descrita, está contemplada en la División de la Resolución 
de la SUNAT, Expediente N°000-313300-2019-000521, presenta las siguientes 






 MANUFACTURAS DE PIEDRA, YESO FRAGUABLE, 
CEMENTO, AMIANTO (ASBESTO), MICA O MATERIAS 
ANALOGAS; PRODUCTOS CERAMICOS; VIDRIO Y 
MANUFACTURAS DE VIDRIO
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Tabla 4 Clasificación Arancelaria Cases 
 
 Fuente: Arancel Integrado R-000543-2019, publicado 23/07/2019 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
1.1.4 FODA del Producto  
Fortaleza:  
 Innovación en los diseños de nuestros productos.  
 Obtención de los productos a bajo costo. 
 Conocimiento de precios que oferta la competencia. 
 Buena relación con los proveedores.  
Oportunidades: 
 Creciente demanda de los productos de accesorios de celular en el mercado 
Nacional. 
  Captación de nuevos clientes. 
 Para la venta aprovechar al máximo el uso de la plataforma web. 
 Altas posibilidades de expansión de los productos.  
Debilidades: 
 Productos con modelos nuevos en el mercado. 
 Capacidad limitada para la adquisición de los productos. 
 Problemas con la fidelización de clientes.  
 Mínima experiencia en el mercado.  
Amenazas  
 Ingreso de nuevos modelos de productos. 
 Fluctuación del tipo de cambio generando el incremento de  
 Competencia de productos similares o sustitutos.  




PLÁSTICO Y SUS MANUFACTURAS; CAUCHO Y SUS 
MANUFACTURAS
39 VIDRIO Y SUS MANUFACTURASCAPITULO
Identifiación Arancelaria
SECCIÓN
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Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Fuente: SUNAT 2018 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Ubicación 
1 Comunicaciones Porcon S.A.C. Cajamarca
2 Cell Service E.I.R.L Cajamarca
3 Perú Case pa' tí Cajamarca y Amazonas
4 JJ cell comunicaciones Cajamarca y Amazonas
Empresas distribuidoras
1.2 Situación actual de la oferta 
1.2.1 Productos similares 
La competencia directa con productos similares originales y convencionales de 
(fundas y protectores de pantalla) posicionados lo clasificamos por departamento.  
 






De acuerdo con la tabla N° 05, indicamos que las empresas comercializadoras de 
artículos de protección en general están ubicadas en un promedio con dos tiendas 
por provincia, lo que demuestra la falta de cobertura de comercialización, y en 
consecuencia nos ubica en un alto nivel de oportunidad para la distribución.  
1.2.2 Estadística de ingresos (Cases y Micas) al mercado Nacional 
 
 Estadística de Importación de Cases (fundas) 
El ingreso de la sub-Partida Nacional 3926909090 a nuestro territorio nacional 
procedentes de China ha venido en crecimiento desde el año 2014 al 2018 en 
valor FOB (miles de dólares). En la siguiente tabla N° 06 se aprecian las cifras 
completas.  









   










Vidrio templado (exc. 
de dimensiones y 
formatos que permitan 






















Valor en 2016 Valor en 2017 Valor en 2018
Perú importa desde China 
 
En la tabla anterior, se observa el incremento de importaciones de cases 
aproximadamente en un 3% anual debido al incremento de la demanda de 
teléfonos celulares en el mercado nacional. 
 
 Estadística de Importación de Protectores de pantalla (micas) 
Según la Sub partida Nacional 7007190000, el ingreso de los protectores de 
pantalla al mercado nacional ha venido con una variación en los 3 últimos años. Sin 
embargo, en el 2018 se aprecia un ligero incremento con respecto al año anterior. 
Ver tabla N° 07 y el gráfico N° 01, expresado en FOB miles de dólares. 














Fuente: CCI, UN COMTRADE. 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Fuente: CCI, UN COMTRADE. 
   




Costo Unitario en 
Soles
Precio de venta sin 
IGV
Margen de ganancia o 
utilidad
CASES DE CELULAR S/. 4.73 S/. 15.76 70%
MICAS S/. 1.93 S/. 3.86 50%
1.2.3 Diferenciación 
Los protectores están diseñados para proteger el celular móvil de caídas y golpes. 
Estos artículos permitirán personalizar el celular con los diseños y texturas 
imaginables. Asimismo, los productos que ofreceremos estarán orientados a la 
protección y cuidado con una relevancia estética que le dará al celular como una 
prenda insignia. 
El giro del negocio se tornará en la venta de protectores de revestimiento y a la venta 
de protectores de pantalla. 
1.2.4 Precio al cliente 
Definido “como la cantidad de dinero que el consumidor está dispuesto a pagar por 
un producto determinado” (Fernández Valiñas, 2015, p. 73). El análisis de este 
componente es muy importante y relacionándolo con las cinco fuerzas de M. Porter 
(1980) es necesario considerar el factor de productos sustitutos frente al producto 
que ofreceremos. 
La empresa fijará el precio de venta de acuerdo con el costo del producto unitario 
que es de s/. 4.73, de tal modo que el precio de venta hacia nuestro cliente minorista 
será de s/. 15.76, sin IGV,  obteniendo una margen de ganancia superior al 50% en 
ambos productos, esto le permitirá obtener un precio competitivo y que sea inferior 
al de la competencia con el objetivo de percibir más clientes, en la tabla N° 08, se 
exhibe el precio unitario. 




Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
  
1.2.5 Distribución 
La empresa Innovation Solution SAC, realizará la distribución al por mayor B2B 
(empresa a empresa), pues realizaremos ventas a una escala mayor,  buscando la 
eficiencia con las características de productos recientes. Además, buscaremos 
alcanzar metas a largo plazo creando lazos de confianza con clientes potenciales, los 
cuales serán eficientes para la compra a gran volumen. 
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Por otro lado, para el inicio de las operaciones optaremos la distribución a minoristas 
a través de órdenes de servicio que serán por correos, llamadas, whatsApp, entre 
otros. Asimismo, se publicitará también por e-commerce, mediante sitio web y redes 
sociales como el Facebook. 
1.2.6 Características de compradores y/o consumidores 
Nuestros clientes serán los distribuidores minoristas que comercializan accesorios de 
teléfonos celulares, de modo que enfocaremos la distribución en los mercados de 
Cajamarca y Amazonas. 
Para el detalle de análisis de consumidor, elaboramos un filtro de características del 
consumidor final de Cajamarca y Amazonas, esto con modo de apoyo para nuestro 
cliente minorista. 
a) Perfil 
 Los consumidores de la Región Amazónica perciben una característica sui 
generis, pues buscan obtener algo de calidad pagando lo mínimo.  
 Son selectivos en la compra pues buscan una idea innovadora de lucir el 
celular, de distracción en la estética y no conformarse con los protectores de 
celulares convencionales, si no que buscan protectores de celulares con 
diseños exóticos y extravagantes. 
 Exigentes frente al precio, calidad, promoción.  
  Mayor demanda de artículos de protección por consumidor joven.  
1.2.7 Proveedores 
Nuestro proveedor forma un eslabón crucial para el progreso de la cadena de valor 
eficiente con la finalidad de que la elaboración de productos sean de calidad superior 
y con menores precios, por estas razones, el proveedor elegido es GUANGZHOU  
ELECTRONIC Co., Ltd y China Post Ordinary Small Packet Plus. Esta selección se basa 
en los diferentes criterios que deducimos para la conveniencia de nuestro negocio. 
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Costos 25% 4 1 3 0.75 1 0.25
Experiencia 13% 3 0.39 3 0.39 4 0.52
Nivel de servicio 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Tiempo de respuesta a la solicitud 10% 2 0.2 2 0.2 2 0.2
El respeto a los plazos de entrega 16% 4 0.64 2 0.32 2 0.32
La calidad del suministro 15% 2 0.3 3 0.45 2 0.3
Postventa 10% 2 0.2 2 0.2 3 0.3
TOTALES 100% 20 3.06 18 2.64 17 2.22
 













1.3 Situación Actual de la demanda 
Para la selección de nuestro mercado objetivo, analizamos la segmentación geográfica 
del país, la población nacional y el crecimiento de usuarios de telefonía móvil a nivel 
nacional.  
Asimismo, para determinar el análisis de la demanda indicamos que la población 
consumidora final está estrechamente relacionada con nuestros clientes minoristas. 
Pues consideramos importante al consumidor final ya que son elementos valiosos para 
que nuestros clientes distribuidores tengas acogida, según lo mencionado en líneas 
arriba, estudiamos la población desde lo macro a mercado objetivo. 
a) Información histórica 
Población General Peruana         
En la tabla N° 10 podemos apreciar cómo ha ido creciendo la población peruana 
desde el censo 2005 al censo 2007, teniendo como referencia el año 2017 que fue el 
último censo en el Perú, donde el INEI afirma que hay 31 237 385 peruanos en ese 
año, aunque para el Banco Mundial en el año 2017 existía 31 444 297 habitantes y en 







Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
   




1940 7,023,111 6,207,967 815,144
1961 10,420,357 9,906,746 513,611
1972 14,121,564 13,538,208 583,356
1981 17,762,231 17,005,210 757,021
1993 22,639,443 22,048,356 591,087




















Los datos mostrados indican el crecimiento aproximadamente en 4% del censo 
anterior. 
 
Población Cajamarca y Amazonas 
Según los datos obtenidos en el censo 2017 por el INEI, se puede observar en el gráfico 
N° 02 la estimación de población en orden descendente la cantidad de habitantes por 
departamento, para nuestro estudio según el censo 2017 estima que en Cajamarca hay 














Gráfico 2 Estimación de población por departamento – INEI 2017 
Fuente: INEI, 2018 
  
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI, 2018) 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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A continuación, en el gráfico N° 03 se presenta la cantidad de población en forma 
porcentual según rango de edades. Además, el INEI nos indica el 76.5% de la población 









Gráfico 3 Población por segmento de edad (en miles y porcentual) 2017 
Fuente: INEI, 201 
 
Para la selección del mercado objetivo, analizamos la parte estadística de crecimiento 
de usuarios en las telecomunicaciones a nivel nacional. 
En la siguiente tabla indicamos los servicios de telecomunicaciones más usados, 
destacando entre ellos el de telefonía móvil con 41 025 469 líneas en servicio en tercer 
trimestre del 2018.  
 







Fuentes: (MTC, 2018) 
 
Como se puede apreciar en la tabla N° 11, el incremento de telefonía móvil aumentó 
en un 7.9% respecto al trimestre del año anterior. Esto quiere decir que cada vez más 
peruanos tienen la necesidad de adquirir un teléfono celular. 
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Fuente: Opsitel, 2019 
  
  
En la siguiente tabla N° 12, se puede observar que en los últimos 7 años las líneas de 
telefonía móvil en servicio han ido un ligero crecimiento en los departamentos de 
estudio. 
 
Tabla 12 Estadística de líneas de telefonía móvil en servicio  
 
 
Para el análisis del plan de negocio, en la tabla anterior, mostramos que los 
departamentos de Cajamarca y Amazonas desde el 2013 al 2018 han incrementado el 
uso de telefonía móvil, este análisis, nos permite ver la cantidad aproximada de 
celulares activos existentes en el mercado estudiado lo que nos permitirá calcular la 
oferta eficientemente. 
Por otro lado, en el gráfico 04, indicamos el uso de teléfonos móviles según el rango de 
edades. 
 
   















Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
1.3.1 Tipo de demanda  
La demanda de accesorios de protección para teléfonos móviles nunca va a estar 
satisfecha, ya que cada vez las personas que poseen un teléfono móvil quieren 
ponerle una funda y proteger la pantalla a su celular, con el objetivo de proteger de 
los posibles accidentes. 
1.4 Análisis de mercado 
1.4.1 Investigación de mercado 
La selección del mercado objetivo se orienta en la segmentación, la cual nos ayudará 
a determinar a nuestros consumidores, analizar su comportamiento de compra y 
satisfacer eficientemente sus necesidades. 
a) Tamaño de la muestra  
El tamaño de la muestra para la empresa Innovation Solution SAC, serán 30 
tiendas que comercializan accesorios de protección para celulares en las 
provincias de Cajamarca (Jaén, San Ignacio), Amazonas (Utcubamba, Bongará, 
Chachapoyas y Bagua). 
En cada una de estas provincias se trabajará con cierta cantidad de tiendas, 
haciendo un total de 30 tiendas a quienes se les distribuirá los cases y micas 
para celulares según la cantidad descritas en el contrato. A continuación, se 
muestra la cantidad de tiendas por provincia con las que se trabajará. Ver tabla 
N° 13. 
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San Ignacio Jaén Bagua Utcubamba Bongará Chachapoyas
1 Mundo Cover x
2 Rodriguez Movil x
3 Bagua Movil x
4 Bitel Chachapoyas x
5 Cocos Movil x
6 Multiservicios HESHADY x
7 Cell Movil x
8 Movil Center x
9 Cusi Movil x
10 Tu. Movil x
11 "Soeht" x
12 Luya Centro Movil x
13 Mundo Movil x
14 M&S Amazonas x
15 Full Movil x
16 Chacha Movil x
17 Movil House x
18 "Samantha" x
19 Marcimex x
20 Universo Movil x
21 Movitec x
22 Tec Digital x
23 America Movil x
24 Movil Park x
25 Tu.Movil x
26 Centro Movil x
27 Planeta Movil x
28 Full Movil x
29 Movil Plaza x
30 Moviles Peru x
4 10 5 5 2 4









Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En la siguiente tabla N° 14 mostramos nuestra población total (empresas) 
ubicados en provincias según las cantidades de tiendas establecidas. 
 




















En consecuencia, utilizando el método de recolección de datos (encuesta) como 
fuente primaria para la realización del proyecto. Se evaluaron sólo a las 
empresas que les interesaría trabajar con nosotros, éstas son 30 y según el radar 
geográfico las empresas encuestadas se encuentran en las provincias 
exoneradas del IGV 18% en las provincias de Cajamarca y Amazonas (Ley de 





   



























TOTAL DE EMPRESAS POR PROVINCIA 
Fuente: Innovation Solution SAC 


















 Metodología de investigación para estudio de mercado 
Las técnicas de investigación son agrupadas según la naturaleza de la propia 
investigación y de una forma genérica en dos grandes grupos Metodología 
Cuantitativa y Metodología Cualitativa.  
Por lo que, la empresa Innovation Solution SAC, empleará la Metodología 
Cuantitativa debido a que necesitaremos datos estadísticos para tomar 
decisiones más precisas con respecto a la distribución de nuestros productos. 
 Instrumento de medición. 
La empresa ha decidido optar por la encuesta como instrumento de medición, 
aprovechando los medios digitales para difundir la encuesta por internet para 
tener los datos estadísticos con mayor rapidez y precisión.  
Asimismo, se utilizó el método de la encuesta como fuente primaria para la 
realización del proyecto. Se evaluaron solo a las empresas que les interesaría 
trabajar con nosotros, éstas son 30 y según el radar geográfico las empresas 
encuestadas se encuentran en las provincias exoneradas del IGV 18% en las 
   
  Capítulo I – ESTUDIO DEL MERCADO            
18 
 
provincias de Cajamarca y Amazonas. Ver anexo N°06: Ley de Promoción de la 
Inversión en la Amazonia – informe N° 0-26-2012-SUNAT. 
 Análisis y resultados. 
Analizando los resultados nuestros productos penetrarían el mercado en un 
100% si se otorga un precio menor a la competencia según la pregunta Nro. 7 
elaborada, el 63.33% de los encuestados indican que estarían dispuesto a pagar 
de S/ 13.00 a S/15.00 soles por los cases con imagen 3D Diamond con esta 
información elaboraremos nuestra estrategia de precios, según la pregunta Nro. 
3 el 53% de los encuestados compra mensualmente entre 151 a 200 unidades de 




1. ¿Vende Cases (fundas) para celulares? 
 
 
Gráfico 5 venta de artículos 
Fuente: Innovation Solution SAC 











Pregunta 1 : ¿Vende Cases 
para celulares?
   




Se encuestaron a treinta representantes de tiendas de celulares y accesorios. El 
propósito de la pregunta uno fue si todas las tiendas entrevistadas que venden 
equipos de celulares y accesorios vendían Cases de celulares. Como resultado 
obtuvimos que un 100% trabajan con el producto. 
2. ¿Qué tipo de cases compra más? 
 
 
Gráfico 6 Modelo de cases 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Los treinta presentantes de las tiendas contestaron que el tipo de "Case que 
compran más es el con imagen 3D, algunos mencionaron que es porque les 


















Pregunta 2. ¿Qué tipo de cases compra 
más?
   





Pregunta 4. ¿Para que marca de celulares 




3. Aproximadamente, ¿Qué cantidad de "Cases" compra mensualmente? 
   




Con esta pregunta queremos saber cuánto es el nivel de compra de cada tienda 
y nuestros resultados reflejan que 16 de ellos que representan un 53% de los 
encuestados compran entre 151 a 200 unidades mensualmente, y un 40% 
compran entre 201 a 250 unidades mensualmente. 

















Pregunta 3. Aproximadamente, ¿Qué 
cantidad de "Cases" compra 
mensualemente?
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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Los resultados reflejan que el 80% de los encuestados tienen preferencia de 
compra de cases para celulares marca Samsung, siguiendo por último una 
preferencia de compra de cases de celulares del 20% en la marca de celulares 
Huawei. 
 
5. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un "Case" con imagen 3D 
Diamond? 
 




Los resultados nos reflejan que un 63.33% estaría dispuesto a pagar por un Case 
3D Diamond entre S/13.00 a S/.15.00 y las empresas que ya están 











































Pregunta 5.  ¿Cuánto estaría dispuesto a 
pagar por un "Case" con imagen 3D 
Diamond?
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
   




6. ¿Qué características principales debería tener un Case para celular? 
 
 
Gráfico 10 Características de fundas 
 
 
Observando el cuadro los representantes de tienda se inclinan por el precio de 
los cases para celulares, como segunda opción la característica principal que 
prefieren es la durabilidad. 
7. ¿Estaría dispuesto a cambiar de proveedor de Case 3D Diamond si lo 
obtiene a un menor precio?  
 
 
Gráfico 11 Cambiar de Proveedor 





Pregunta 6.  
¿Qué características principal 
debería tener un Case para celular? 
100%
0%
Pregunta 7 ¿Estaria dispuesto a cambiar de 
proveedor de Case 3D Diamond si lo obtiene  
a un menor precio?
Si
No
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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El propósito de esta pregunta es averiguar si sería aceptado en el mercado y un 
96.67% respondieron q sí estarían dispuestos a comprar el producto. El 3.33% se 
negarían porque tienen tiempo trabajando con otras distribuidoras. 










Gráfico 12 Compra mensual de micas 
 
 
Con la pregunta queremos saber cuánto es el nivel de compra de cada tienda y 
nuestros resultados reflejan que 14 de ellos que representan un 47% de los 
encuestados compran entre 101 a 150 unidades mensualmente, y 12 de ellos 
















Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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Observando el cuadro apreciamos que la mayor compra de micas protectoras de 
pantallas celulares es de la marca Samsung con un total de 24 encuestados 
afirmándolo, en su contraparte sigue la marca Huawei con un total de 6 
encuestados.  
 
1.4.2 Planificación del mercado 
 Tamaño del mercado 
Para desarrollar y llegar a la participación en el mercado, primero analizaremos la 
capacidad de demanda de los distribuidores en los departamentos de Cajamarca y 
Amazonas, que según sondeo nos muestra las cantidades aproximadas de compra 







Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
   







Compra Total Anual 
(Und.)
Jaén 10 1900 228000
San Ignacio 4 850 40800
Bagua 5 550 33000
Utcubamba 5 1100 66000
Bongará 2 400 9600
Chachapoyas 4 850 40800
30 5,650 418,200
Nivel de Compra de las Tiendas en las Provicias de Cajamarca y Amazonas afiliadas
Cajamarca
Amazonas
Fuente: Innovation Solution SAC 
















Tabla 15 Tamaño del mercado 
 










Por consiguiente, las 30 tiendas en ambos departamentos tendrían una demanda 
aproximada de 418,200 unidades de artículos de protección para su celular. 
 
 Mercado efectivo 
Para llegar al mercado efectivo, calculamos el porcentaje de participación y como 
resultado aproximado en un total de 16 280 de artículos de protección.  













Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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 Mercado disponible 












Según el análisis, Cada tienda en provincia nos compararía determinadas 
cantidades de artículos de protección mensuales de (1810 unidades) haciendo un 
total de 7240 artículos cuatrimestrales por lo mismo que se realizara 3 
importaciones al año, dando un total de 7240 unidades cada uno. 
 Pronóstico de ventas (en unidades y valores) y participación de mercado. 
Para el pronóstico de ventas se ha usado el mercado objetivo, conjunto con las 
preguntas de las encuestas para determinar la frecuencia de compra de los 


















Jaén 11856 Jaén 10 80 800
San Ignacio 2122 San Ignacio 4 60 240
Bagua 1716 Bagua 5 40 200
Utcubamba 3432 Utcubamba 5 60 300
Bongará 499 Bongará 2 35 70
Chachapoyas 2122 Chachapoyas 4 50 200
Total 21746 1810
Contrato de Distribución con las Tienda:
mensual
Mercado Objetivo 13%
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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PROYECTO COMERCIALIZACION DE CASES Y MICAS
DISTRIBUCION % DE VENTAS
Producto % Pref. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
CASES DE CELULAR 71% -                              -                              4,055                          2,027                         2,027                       2,027                       2,743                       2,027                       2,027                       2,027                       2,027                            2,862                                              23,850         
MICAS 29% -                              -                              1,678                          839                             839                          839                          1,135                       839                          839                          839                           839                               1,184                                              9,870           
TOTAL DE VENTAS EN UNIDADES 100% -                              -                              5,732                          2,866                         2,866                       2,866                       3,878                       2,866                       2,866                       2,866                       2,866                            4,046                                              33,720         
VENTAS PROYECTADAS Y PRECIOS DE PRODUCTOS
PLAN TACTICO DE VENTAS - 2020
 













Según la tabla mostrada, apreciamos que los artículos como los cases y micas tendrán una participación de demanda en un 70% y 29% 
respectivamente, calculando con la inflación proyectada de 2.50 %, (BCR 2019), por otro lado, indicamos que las ventas a nuestros 
clientes minoristas serán a partir del tercer mes del año, pues consideramos que los primeros dos meses estarán en proceso de 
importación. 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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Fuente: INEI, 2019 
 
 
 Perfil del cliente distribuidor minorista  
Nuestro público objetivo son las empresas con actividades de venta minorista de 
artículos de protección de celulares (cases) y protectores de pantalla de celulares 
(micas), nuestros clientes buscan proveedores que les otorguen precios accesibles, 
un catálogo surtido de productos a un precio bajo, así mismo buscan productos de 
calidad. Según las empresas tomadas en análisis, nos afirmaron que el perfil del 
consumidor tiene características que detallaremos a continuación. 
 
 Características sociodemográficas  
En los departamentos (Cajamarca y Amazonas) tomados como población, reflejan 
según el estudio realizado por INEI 2018, que el 76.5% de la población de 
departamentos Cajamarca y Amazonas tienen de 12 a 59 años de edad, indicamos 
en el grafico N° 14.   
Asimismo, nuestro negocio estará orientado hacia todo el sector NSE debido las 
características (precio, forma, diseño)  sin embargo, en los departamentos 
tomados como nuestra población abunda los NSE B, C y D, como se aprecia en el 
Anexo N° 03,  por lo que, a nuestro distribuidor le será factible la comercialización 








Gráfico 14 Rango de edad de la población 
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CAPÍTULO II - PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
2.1.  Objetivos de mercadotecnia 
Para el desarrollo y proceso de importación y distribución, la empresa Innovation 
Solution SAC, adoptará el objetivo de incrementar la captación de los potenciales 
clientes y realizar un  plan de fidelización con promociones, precios bajos, sobre todo 
con las nuevas tendencias de accesorios (diseño), éstas ofertas  ejercerán a partir del 
primer año de importación, los cuales serán  distribuidas a las empresas minoristas, 
quiénes son las empresas distribuidoras de accesorios de protección para celulares.  
Asimismo, el objetivo de la mercadotecnia mencionada en el párrafo anterior estará 
potenciado con la diversidad de promociones de acuerdo con la estrategia de marketing 
estimulando precios de acuerdo con la realidad económica del cliente y superar sus 
expectativas. 
2.2. Estrategia de Posicionamiento 
La empresa establecerá estrategias de posicionamiento evaluando el entorno como: 
 No se desea imitarlos a la competencia. 
 Proporcionar beneficios relevantes ofreciéndole productos con garantía. 
 Que el producto sea de uso fácil, de calidad y a un precio accesible, que se 
encuentre acorde al estilo de vida que le gusta tener. 
Según los requerimientos de los clientes, importaremos las fundas con diseños con alto 
relieve (3D) y micas de vidrio que sirven como protector de pantalla de celular. Para ello, 
optaremos las plataformas de publicidad y marketing con objetivo de llegar a más 
clientes; además. 
Por otro lado,  se buscará orientar a nuestros clientes el uso del servicio de post venta. 
2.3. Mezcla de Mercadotecnia 
La empresa empleara conjuntos de herramientas y variables que serán utilizados con el 
fin de cumplir con los objetivos estratégicos. Para tener éxito, la mezcla de 
mercadotecnia estará acorde a las estrategias planteadas y mantendrá la coherencia 
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entre uno y otro elemento que lo conforma.  Con el fin que la estrategia de marketing 
sea eficiente y eficaz con la convicción de introducir productos en cada segmento de 
mercado. 
 
2.3.1. Estrategia de producto.  
La empresa Innovation Solution S.A.C. estará encaminada en la importación y 
comercialización de accesorios protectores Cases 3D y protectores de pantallas para 
teléfonos móviles Iphone, Huawei, Samsung y Xiaomi. 
Nuestros productos para importar serán de China, según los artículos de últimas 
tendencias en diseño, nuestra estrategia de producto incide con la penetración al 
mercado con precios bajos, gracias a la cantidad de demanda de protectores de 
celular y micas. 
Los productos que serán adquiridos por la empresa serán los siguientes: 
 Case 3D (diamond) 
Se ofertará funda protector 3D compatibles con modelos de celulares: IPhone 6 y 6s, 
iPhone 6 Plus, iPhone 7, iPhone 7 Plus, iPhone 8, iPhone 8 Plus, iPhone x, iPhone 10. 
Huawei Mate 30 Lite, Huawei Y7 Prime 2019, Huawei Y9 Prime 2019, Huawei P Smart 
Z, Huawei Y5 2019, Huawei Y6 Prime (2019), Huawei P30 Pro, Huawei Enjoy 9e, 
Huawei P30. Huawei P30 Lite, Huawei Enjoy 9s, Huawei P Smart Plus 2019. 
 Protectores de pantalla de celulares (micas) 
Los protectores de pantalla son compatibles con modelos de celulares IPhone 6 y 6s, 
iPhone 6 Plus,  iPhone 7, iPhone 7 Plus, iPhone   8,  iPhone  8 Plus, iPhone x, iPhone 10. 
Huawei Mate 30 Lite, Huawei Y7 Prime 2019, Huawei Y9 Prime 2019, Huawei P Smart 
Z, Huawei Y5 2019, Huawei Y6 Prime (2019), Huawei P30 Pro, Huawei Enjoy 9e, 
Huawei P30. Huawei P30 Lite, Huawei Enjoy 9s, Huawei P Smart Plus 2019.  
 Funcionalidad y característica del producto 
a) El Envase  
Nuestros productos llegaran al cliente con envase primario manteniendo el 
cuidado y la protección del producto.  
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TIPO DE CAMBIO 3.38
CANTIDAD EN PIEZAS DESCRIPCION STOCK DE SEGURIDAD
COSTO. UNITARIO 
INICIAL / PIEZA
P. TOTAL $ P. TOTAL S/. % en Cantidad % en Valor
21720 CASES DE CELULAR 2172 $1.20 $28,670.40 S/96,905.95 71% 82%
12000 MICAS 1200 $0.49 $6,468.00 S/21,861.84 29% 18%
33720 TOTAL FOB 3372 $35,138.40 S/118,767.79 100% 100%
IMPORTACIÓN AÑO 2020
El envase primario será un empaque a medida de polipropileno 
transparente de 15 mm * 10mm, en donde el producto estará protegido 
de ralladuras o de caídas. Asimismo, contaremos para cada producto un 
envase secundario, una caja de cartón de 18*5*14mm y cuya función será 
de proteger al envase primario.  
Por otro lado, se señala que los envases y etiquetas de cada uno de nuestros 
productos vendrán con diseños sobre la caja, exponiendo la imagen, con el fin de 
otorgar seguridad y satisfacción al cliente.  
b) Envase primario  






    
 
Figura 1 Envase primario y secundario para todos nuestros productos 
Fuente: Aliexpress   
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 Gama 
La empresa Innovation Solution S.A.C. pondrá al mercado dos líneas de 
producto, los cuales estarán fijados sobretodo la cantidad importada y 
comercializada por cada modelo, según el siguiente cuadro adjunto: 





Con su respectivo diseño 
Fuente: Innovation Solution S.A.C 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
    




Como empresa comercializadora de artículos, incidimos en tener una marca 
propia patentada, por lo que procederemos patentar una vez que el negocio ya 
esté en marcha y en modo de ilustración recabamos en la figura N° 02. 
Nombre de la marca 






Figura 2 La Marca 
 
 
 Servicios ligados al producto 
La empresa contará con el servicio de post venta, desarrollando la atención al 
cliente posterior a la compra, y será fundamental dentro de la estrategia de 
marketing. Asimismo, El servicio post venta es una de las mejores formas de 
generar la fidelización con los clientes. 
Por otro lado, la empresa garantizará el buen estado de los productos desde el 
empaque hasta el producto, para ello, la empresa se comprometerá a realizar 
cambios y devoluciones en los productos con fallas de fábrica. 
 
2.3.2. Estrategia de Precios 
a) Política de Precios 
La empresa Innovation Solution S.A.C. empleará las siguientes estrategias de 
precios: 
 Precios de penetración: La fijación del precio inicial será muy por debajo de la 
competencia sobre todo en los artículos que ya se distribuyen en el mercado 
Fuente: Innovation Solution S.A.C 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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para captar aceleradamente a un gran número de consumidores y conseguir 
una buena cuota del mercado. 
 Precios psicológicos: Como empresa sumergida en nuevas tendencias 
optaremos una estrategia que estimule más por respuesta emocional (imagen) 
que por decisión racional. 
 Precios promocionales: Se colocarán precios promocionales en las temporadas 
donde las personas tienen más poder adquisitivo, por ejemplo, Fiestas Patrias 
y Navidad entre otros. 
 
b) Políticas de promoción  
La empresa realizará promociones y descuentos de acuerdo a las fechas festivas, 
como, por ejemplo: en las campañas navideñas, se ofertarán combos para 
nuestros clientes, por compra superior a las 700 unidades se le entregara 20 
unidades de obsequio, así también en los meses festivos como; las Patrias y 
navideñas se ofertarán cases y micas.  
Por otro lado, mantendremos bonificados a los fieles y recurrentes clientes 
mediante la compra online, acumulando puntos por cada compra de 100 
unidades ganando 5 puntos hasta llegar a 100 puntos, en donde podrá canjear 10 
unidades de cualquier artículo con los puntos ganados. Además, se hará 
devoluciones y reembolsos siempre y cuando tenga fallas de fábrica, lo que nos 
permitirá el cambio parcial o total del producto, según la condición de éste. 
 
2.3.3. Estrategia de Plaza 
a) Canales de distribución  
La empresa Innovation Solution S.A.C empleará el canal de distribución B2B 
vendiendo a otros negocios, para ello, la empresa como importadora tendrá el 
objetivo de comercializar a las pequeñas empresas que venden los artículos que 
ofertamos, además,  el enfoque B2B nos permitirá crear relaciones duraderas con 
los clientes así mismo su fidelización. 
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Fuente: Innovation Solution S.A.C 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
 
 
Figura 3 La Cadena de Distribución B2B 
 
 
b) Cobertura  
La empresa tendrá un local como punto de distribución en la provincia de Jaén 
departamento de Cajamarca. Por otro lado, según el estudio realizado, 
realizaremos la cobertura a tiendas que están ubicados según la cantidad de 
tiendas por provincias que mostramos en el siguiente gráfico N° 15.  
 
 


























T O T A L  D E  E M P R E S A S  P O R  P R O V I N C I A  
Fuente: Innovation Solution S.A.C 
Elaborado por: Equipo de trabajo 
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c) Gestión de pedido  
Se realizarán tres pedidos anuales, de forma cuatrimestral en cada pedido se 
importará 7,240 unidades de protectores de celulares y 4,000 unidades de micas 
de vidrio sumando un total de 21,720 unidades de protectores de celulares y 
12,000 micas de vidrio en el año 2020, con un factor de crecimiento de 4.5% para 
el año 2021 y de 3.8% para los próximos años. 
En la Tabla 20, se aprecian los detalles de las ventas proyectadas de cases y micas 
de vidrio. 




Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
2.3.4. Estrategia de promoción y publicidad 
Los principales mecanismos de promoción que se emplearán serán a través de redes 
sociales y nuestra página web.  
 
 Publicidad a través de las redes sociales 
Hoy en día, las redes sociales son un gran aliado para la promoción del producto, 
este mecanismo permitirá que la publicidad llegue a gran parte de nuestro 
mercado objetivo debido al bajo costo y fácil acceso, es una opción ideal para el 
marketing de la empresa, por lo tanto, estará basado en la administración de redes 
sociales como Facebook. 






PBI 0% 4.50% 3.80% 3.80% 3.80%
VENTAS PROYECTADAS 2020 2021 2022 2023 2024
CASES DE CELULAR 21,720 22,697 23,560 24,455 25,384 70.73%
MICAS 12,000 12,540 13,017 13,511 14,025 29.27%
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Fuente: Innovation Solution SAC 















 Página Web 
A través del sitio web Case Tec se podrá ofrecer información de la empresa, 

















Figura 5 sitio web 
Fuente: Innovation Solution SAC 
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 Muestras gratis al cliente 
Para que el cliente se sienta especial y que para nosotros es muestra de 
fidelización, le daremos muestras de artículos sin un costo alguno, pues son 
clientes potenciales y de esta manera daríamos un toque al compromiso formal 
en el negocio. 
 
 Fuerza de ventas 
Para generar una demanda efectiva nuestros diferentes modelos de protección 
(fundas y micas) contrataremos personal que estará encargada de la distribución y 
de las ofertas por teléfono disipando las inquietudes de los posibles clientes en 
nuestros sitios webs logrando que el cliente efectúe la compra.  
 
 Promoción de ventas 
Una de las tácticas de venta es diferenciarnos por el buen trato con los clientes 
nuevos y potenciales, sabemos muy bien que el trato hace la diferencia. 
Realizaremos un tipo de venta, desarrolladas para nuestra empresa: 
Ventas personales externas: este tipo de venta está enfocado a la venta de 
empresas minoristas que se dedican a la venta de accesorios para celulares, la 
principal actividad es gestionar contactos, relaciones y asesorías de forma 
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2.4. Presupuesto del plan de mercadotecnia  
2.4.1. Gasto de venta  
En el cuadro líneas abajo nos permite saber cuál es el gasto de ventas en general que 
se ha considerado con la respectiva proyección anualizada. 
Tabla 21: Gasto de ventas proyectado anualmente 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo
AREA DE VENTAS 2020 2021 2022 2023 2024
CONCEPTO TOTAL SIN IGV TOTAL SIN IGV TOTAL SIN IGV TOTAL SIN IGV TOTAL SIN IGV
Gastos de Ventas / Publicidad
Sueldos Personal de Ventas 59,096.80S/.             60,574.22S/.             62,088.58S/.             63,640.79S/.             65,231.81S/.             
Publicidad en redes social 2,400.00S/.               2,460.00S/.               2,521.50S/.               2,584.54S/.               2,649.15S/.               
Afiches publicitarios 1,440.00S/.               1,476.00S/.               1,512.90S/.               1,550.72S/.               1,589.49S/.               
Hosting pagina web 240.00S/.                  246.00S/.                  252.15S/.                  258.45S/.                  264.92S/.                  
TOTAL GASTOS DE VENTAS 63,176.80S/.             64,756.22S/.             66,375.13S/.             68,034.50S/.             69,735.37S/.             
IGV GASTOS DE VENTAS
TOTAL GASTOS VENTAS CON IGV 63,176.80S/.             64,756.22S/.             66,375.13S/.             68,034.50S/.             69,735.37S/.             
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CAPÍTULO III - GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
3.1. Gerencia 
3.1.1. Planeamiento estratégico 
 
a) El negocio  
INNOVATION SOLUTIONS S.A.C. tendrá por actividad principal la importación y 
comercialización de accesorios de protección para celulares, como micas y cases 
al mercado potencial de la empresa. 
Las micas y cases para importar son para modelos de celulares que recién se 
estén comercializando en el mercado local, y a la vez para modelos que serán 
lanzados en las siguientes temporadas, para ello la información se obtendrá de 
los anuncios publicitarios de las empresas comercializadoras de las diferentes 
marcas de celulares. 
En el caso de las provincias, los protectores de los últimos modelos de celulares 
llegan con retraso al mercado, motivo por el cual el cliente corre riesgo de dañar 
su celular por algún incidente que se pueda dar. Es por ello, que INNOVATION 
SOLUTIONS S.A.C. brindará soluciones ante esta necesidad expuesta por el 
consumidor. 
Se realizará 3 importaciones al año y en cada una de ellas se comercializará 
cases y micas de últimas tendencias de la temporada, con el objetivo de 
proteger el equipo. 
  
b) Misión 
Mejorar la experiencia de nuestros clientes con protectores de celular (cases y 
micas) con diseños estéticos. 
 
c) Visión 
Lograr que la empresa Innovation Solution S.A.C lidere el mercado con la 
distribución de protectores de celulares (cases y micas) en el mercado nacional. 
 




Los valores definirán el funcionamiento de nuestra empresa Innovation Solution 
S.A.C, los trabajadores sin distinción cumplirán con los siguientes valores: 
 Respeto: Poseer una conducta acorde a la ética, respetando los derechos y 
deberes de los trabajadores con ellos mismos y con la empresa manteniendo 
una conducta que considere los derechos de los trabajadores de la empresa y 
cumpliendo la política empresarial. 
 Integridad: Cumplir con una conducta moral con los compañeros de la empresa. 
 Trabajo en equipo: Tener un buen clima laboral, compartiendo conocimientos y 
aportar en conjunto para cumplir con los objetivos empresariales. 
 Honestidad: Cumplir con transparencia las labores realizadas en la empresa. 
 Igualdad: Propiciar un ambiente de trato idéntico entre todos los trabajadores 
de la empresa sin que medie ningún tipo de reparo por la raza, sexo, clase social, 
religión u otra circunstancia plausible de diferencia. 
 
e) Objetivos de la empresa: 
 Ser una compañía sostenible en el tiempo que contribuya con la generación de 
empleos formales para la PEA que se encuentra dentro de la zona de influencia 
de la empresa.  
 Ser una empresa que genere alto valor en sus indicadores económicos y 
financieros, además de rentabilidad. 
 Incrementar nuestros niveles de ventas por lo menos en un 3% cada año. 
 Establecer la imagen de la empresa dentro del mercado como un agente que 
brinda productos de buena calidad a un precio de venta competitivo en el 
mercado 
 Establecer estrategias de fidelización de clientes. 
 
f) Análisis interno: 
 
 Matriz FODA (de la empresa) 
A continuación, se detalla el análisis FODA de la empresa Innovation Solution 
S.A.C: 
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Tabla 22: FODA empresarial 
 FORTALEZA DEBILIDADES 
FACTORES INTERNOS  1. Tener conocimiento de 
precios que oferta nuestros 
competidores 
1. Adquisición limitada de 
productos. 
2. Buen trato con los 
proveedores. 
2. Falta de experiencia en el 
rubro. 
FACTORES EXTERNOS 3. Productos importados a un 
precio bajo 
3. Dificultad en fidelizar a los 
clientes 
4. Productos de calidad tanto 
en material como en el diseño. 
4. Baja inversión en el área de 
marketing. 
OPORTUNIDADES  ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO 
1. Uso de sitios web como 
redes sociales para captar 
clientes 
1. Potenciar la venta a través 
de e-commerce 
1. Incrementar ingresos por 
ventas a través de e-
commerce. 
2. Aprovechar errores de la 
competencia. 
2. Facultar y negociar los 
precios razonables en 
beneficio de la empresa. 
2. Tener conocimiento de los 
errores de la competencia para 
no caer. 
3. Creciente demanda de los 
productos  
3. Captar a más clientes 
otorgándolo precios bajos. 
3. Retener a los clientes, 
aprovechando la alta 
demanda. 
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIA DA 
1. Incremento de precios y 
baja negociación con el 
proveedor. 
1. Generar negociaciones 
estimando un tiempo de 
vigencia. 
1. Generar cotizaciones con 
diversos proveedores para 
tener un respaldo. 
2. Competencia con los 
productos sustitutos y 
similares 
2. Posicionar el producto 
destacando las características 
de uso. 
2. Elegir un modelo de negocio 
para encaminar la empresa 
con procedimientos y planes 
de mejora continua. 
3. Barreras arancelarias  3. Constante capacitación en 
temas relacionados de compra 
internacional. 
3. Ofrecer a nuestros clientes 
descuentos en la adquisición 
de productos, aprovechando 
los acuerdos comerciales con 
china. 
4. Fluctuación del tipo de 
cambio. 
4. Estar informados de los 
nuevos productos que 
ingresan al mercado 
internacional. 
4. Aprovechar el crecimiento 
económico y de las leyes de 
promoción que otorga el 
gobierno a las regiones 
estudiadas. 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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g) Análisis externo 
 Análisis de factores micro del entorno y análisis de factores macro del entorno. 
 Macro ambiente 
En la tabla N°23, se observa el macro entorno de la empresa a través de los 
factores que presenta el país. Este análisis permitirá a la empresa aprovechar 
las oportunidades y estar preparado o prever las amenazas. 
Tabla 23: Análisis macro ambiente 
 
Fuente: CCL, BCRP, FMI, OIT, INEI 
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 Micro ambiente: 
En la tabla N° 24, se aprecia el análisis micro entorno a través de los factores que se 
desarrollan en nuestro país. 
Tabla 24: Análisis del microambiente 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
El análisis presentado en la tabla anterior permite que la empresa pueda aprovechar 














3.2.1. Descripción del negocio 
a) Nombre o razón social 
El presente plan de negocios estará constituido por una empresa formal, el cual 
responderá a la razón social de Innovation Solution S.A.C. La empresa está 
orientada específicamente a la importación de protectores de celulares (cases y 
micas) de últimas tendencias para dispositivos móviles, los cuales serán 
distribuidos y comercializados en el mercado de Amazonas y Cajamarca. 
La empresa Innovation Solution S.A.C estará representada por el nombre 
comercial “CASETEC”, con el fin de ser diferenciados por los clientes en el 
mercado. La creación de la empresa es motivada debido a la evidencia del 
aumento de las ventas de celulares en el País y ello conlleva a que los usuarios 
busquen protectores que realicen la función de cuidado y preservación del móvil. 
b) Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
La CIIU es una clasificación de actividades que cuenta con todas las actividades 
económicas, las cuales pueden ser actividades productivas, es decir, aquellas que 
producen bienes y servicios, como se reconoce en la Clasificación Central de 
Productos (CPC) y en el Sistema de Cuentas Nacionales (SCN). (INEI, 2010). 
La empresa estará ubicada dentro de la sección G, división 46, grupo 465, clase 
4652. 
Sección G: Comercio al por mayor y al por menor, reparación de vehículos 
automotores y motocicletas. 
División 46: Comercio al por mayor, excepto el de vehículos automotores y 
motocicletas. 
Grupo 465: Venta al por mayor de maquinaria, equipo y materiales 
Clase 4652: Venta al por mayor de equipos, partes y piezas electrónicas y de 
telecomunicación. 
c) Localización. 
Para ubicar nuestra empresa fue esencial cumplir con los requisitos municipales 
para el funcionamiento correcto, en cumplimiento del marco legal. 
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Según la ley N°28976, las municipalidades son las encargadas de otorgar la 
licencia de funcionamiento para las empresas que desarrollan actividades 
económicas en un local determinado.  
En tal sentido, se revisaron los costos de compras y alquileres de locales, así como 
los mayores niveles de fuerzas de ventas, se ha visto por conveniente instalarnos 
en la provincia de Jaén departamento de Cajamarca. 
 Dirección: Calle Iquitos N°1115,Provincia De Jaén, Departamento de 
Cajamarca 
 Teléfono: 416-1712 
 Email: atenciónalcliente@innovationsolution.com.pe 
 Web: www.innovationsolution.com 
 
3.2.2. Aspectos legales 
a) Forma jurídica empresarial 
En nuestro país se puede constituir empresa de dos maneras, a través de persona 
natural con negocio o bajo la forma de persona jurídica. 
En la modalidad de persona natural con negocio, uno mismo ejerce actividades 
económicas directamente, por lo tanto, también es el responsable de las 
obligaciones del negocio. Sin embargo, la persona jurídica representa una 
organización con responsabilidad limitada y tiene como objetivo realizar 
actividades económicas. 
Luego de analizar los diferentes tipos de empresas que existen en el Perú, la 
empresa Innovation Solution ha elegido el tipo de empresa denominada Sociedad 
Anónima Cerrada (S.A.C) debido a que es de responsabilidad limitada y estará 
conformada por tres (03) socios quienes realizaran sus aportaciones en partes 
iguales, mientras que el resto de inversión se realizará a través de un préstamo 
bancario. 
b) Licencias  
Debido a que la empresa estará ubicada en Jaén, la respectiva licencia de 
Funcionamiento será expedida por la Municipalidad provincial de Jaén. 
Para ello, se debe cumplir una serie de requisitos exigidos por este ente municipal 
que se detallan a continuación: 
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 Solicitud de Licencias de Funcionamiento, con carácter de declaración jurada, 
que incluya: 
Número de R.U.C. y D.N.I. o Carné de Extranjería del solicitante, tratándose de 
personas jurídicas o naturales, según corresponda. 
D.N.I. o Carné de Extranjería del representante legal en caso de personas 
jurídicas, u otros entes colectivos, o tratándose de personas naturales que 
actúen mediante representación. 
 Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad o Inspección 
Técnica de Seguridad en Edificaciones de Detalle o Multidisciplinaria, vigente, 
según corresponda. 
 Adicionalmente, de ser el caso, serán exigibles los siguientes requisitos: 
 Declaración Jurada del título profesional en el caso de servicios relacionados 
con la salud. 
 Informar sobre el número de estacionamientos de acuerdo con la normativa 
vigente, en la Declaración Jurada. 
 Copia simple de la autorización sectorial respectiva en el caso de aquellas 
actividades que conforme a Ley la requieran de manera previa al otorgamiento 
de la licencia de funcionamiento. 
 Copia simple de la autorización expedida por el Ministerio de Cultura, 
conforme a la Ley Nº28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nación. 
Excepto, en los casos en los que el Ministerio de Cultura haya participado en 
las etapas de remodelación y monitoreo de ejecución de obras previas 
inmediatas a la solicitud de la licencia del local por el cual se solicita la licencia. 
c) Régimen laboral y modalidad de contratación 
La legislación laboral peruana establece derechos y beneficios comunes para los 
empleados en el sector privado. Sin embargo, en algunos casos, se establecen 
condiciones y derechos diferentes en función de la industria (p.ej. sector agrario, 
minería, textil, entre otros), la ocupación o actividad (p.ej. régimen de enfermeras) o el 
número de empleados en la empresa (p.ej. microempresas y pequeñas empresas). 
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El Régimen Laboral General, es el régimen que contiene todos los beneficios laborales 
que existen a la fecha, como vacaciones de 30 días al año, depósito de CTS en mayo y 
noviembre, Gratificaciones en Julio y diciembre, entre otros. 
La empresa Innovation Solution S.A.C estará registrada en el régimen laboral general,  
con el fin de beneficiar a nuestros trabajadores, considerando que los trabajadores 
contarán con todos los beneficios de ley. 
d) Régimen tributario 
Los regímenes tributarios son categorías en las cuales toda persona natural o 
jurídica que va a iniciar un negocio deberá estar registrada en SUNAT, entidad que 
establecerá el porcentaje de impuestos. 
A partir del ejercicio 2017, los regímenes tributarios han sufrido modificaciones. 
Antes solo había tres (03) regímenes: NRUS, Régimen Especial y Régimen General, 
desde el año 2017, los contribuyentes pueden acogerse además al Régimen MYPE 
Tributario. (Boletín SUNAT, 2017) 
De acuerdo con las características de cada régimen tributario, la empresa 
Importaciones Innovation Solution S.A.C ha elegido acogerse al nuevo régimen 
tributario MYPE, debido a que los ingresos no superan los 150 UIT. Asimismo, el 
pago de impuesto a la renta será de 10% si los ingresos no superan las 15 UIT. 
Según lo mencionado líneas arriba, se procederá con los trámites respectivos para 
la inscripción en el Registro Único de Contribuyentes (RUC). 
 
3.2.3. Estructura del negocio 
 
a) Organigrama y descripción de funciones 
La estructura orgánica es la forma en la que las organizaciones se agrupan, dividen 
y coordinan las actividades de una empresa respecto a las relaciones entre los 
colaboradores y los miembros del equipo gerencial o de supervisores. 
La empresa no cuenta con un directorio y el gerente general será el representante 
legal de la organización. 
 
 





Generar ordenes de pedidos
Apoyo en almacen y distribucion
Dirigir la empresa al éxito 
Administrar la empresa velando los intereses
Velar por el cincremento de las ventas 
Apoyo en al distribucion de los pedidos






Fuente: Innovation Solution SAC 



















Figura 6 Organigrama de la empresa Innovation Solution SAC. 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
b) Cuadro de asignación de personal 
La empresa iniciará sus actividades con un porcentaje reducido de trabajadores, 
debido a que se realizará operaciones de comercialización y distribución. 
Asimismo, el incremento de personal dependerá del incremento de la demanda. 
Por otro lado, contaremos con los siguientes personales: 
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Fuente: Innovation Solution SAC 











Generar ordenes de pedidos
Apoyo en almacen y distribucion
Dirigir la empresa al éxito 
Administrar la empresa velando los intereses
Velar por el cincremento de las ventas 
Apoyo en al distribucion de los pedidos






TIPO DE CAMBIO 3.38
CANTIDAD EN PIEZAS DESCRIPCION STOCK DE SEGURIDAD
COSTO. UNITARIO 
INICIAL / PIEZA
P. TOTAL $ P. TOTAL S/. % en Cantidad % en Valor
21720 CASES DE CELULAR 2172 $1.20 $28,670.40 S/96,905.95 71% 82%
12000 MICAS 1200 $0.49 $6,468.00 S/21,861.84 29% 18%
33720 TOTAL FOB 3372 $35,138.40 S/118,767.79 100% 100%
IMPORTACIÓN AÑO 2020
3.3. Desarrollo del negocio 
 
a) Dimensión  
Según la capacidad de la empresa en el primer año, se preverá importar tres veces 
al año y ser distribuidas en los mercados tomados como objetivos. Asimismo,  las 
estrategias de marketing apoyaran a la explotación del mercado empleando el 
mínimo recurso de costos. 
b) Programación de pedidos  
La empresa Innovation Solution S.A.C. realizará tres pedidos anuales, en la primera 
importación se traerá 7,240 und. De cases y 4000 micas. Y la llegada está 
programado para el primer trimestre del año con un total anual de 21720 fundas y 
12000 micas. Ver tabla N° 26.  
 






c) Horario de funcionamiento  
El horario de funcionamiento y atención al cliente en nuestra tienda serán a partir 
de las 8:30 am a 7:00 pm con un refrigerio de 1:00 p.m. a 3:00 p.m., de lunes a 
viernes. Los días sábados de 08:00 a.m. a 1:00 p.m. con ello se cumpliría 47.5 horas 
laborables a la semana, sin exceder las 48 horas laborables a la semana estipulada 
por el DECRETO LEGISLATIVO Nº 854. 
3.3.1. Requerimientos  
a) Personal  
La empresa contara con 7 personales capacitados en el área,  para ello 
describimos a continuación:  
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Fuente: Innovation Solution SAC 





PUESTO Básico Asig. Fam Total Bruto EsSalud Vacaciones CTS Gratificaciones
Jefe de Logistica 1,600.00S/.   -S/.          1,600.00S/.   208.00S/.                 1,392.00S/.    144.00S/.    133.33S/.       133.33S/.    266.67S/.               2,277.33S/.    27,328.00S/.                  
Asistente de Logistica 1,200.00S/.   -S/.          1,200.00S/.   156.00S/.                 1,044.00S/.    108.00S/.    50.00S/.         50.35S/.      50.00S/.                 1,458.35S/.    17,500.17S/.                  
2,800.00S/.   364.00S/.                 252.00S/.   183.33S/.      183.68S/.   316.67S/.              3,735.68S/.    44,828.17S/.                  
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Año 2020
PUESTO Básico Asig. Fam Total Bruto EsSalud Vacaciones CTS Gratificaciones
Gerente General 2,000.00S/.   -S/.          2,000.00S/.   260.00S/.                 1,740.00S/.    180.00S/.    166.67S/.       166.67S/.    333.33S/.               2,846.67S/.    34,160.00S/.                  
Administrador 1,300.00S/.   -S/.          1,300.00S/.   169.00S/.                 1,131.00S/.    117.00S/.    108.33S/.       108.33S/.    216.67S/.               1,850.33S/.    22,204.00S/.                  
3,300.00S/.   429.00S/.                 297.00S/.   275.00S/.      275.00S/.   550.00S/.              4,697.00S/.    56,364.00S/.                  
PERSONAL DE VENTAS
Año 2020
PUESTO Básico Asig. Fam Total Bruto EsSalud Vacaciones CTS Gratificaciones
Jefe de Ventas 1,600.00S/.   -S/.          1,600.00S/.   208.00S/.                 1,392.00S/.    144.00S/.    133.33S/.       133.33S/.    266.67S/.               2,277.33S/.    27,328.00S/.                  
Vendedor 1 930.00S/.       -S/.          930.00S/.      120.90S/.                 809.10S/.       83.70S/.      77.50S/.         77.50S/.      155.00S/.               1,323.70S/.    15,884.40S/.                  
Vendedor 2 930.00S/.       930.00S/.      120.90S/.                 809.10S/.       83.70S/.      77.50S/.         77.50S/.      155.00S/.               1,323.70S/.    15,884.40S/.                  
3,460.00S/.   449.80S/.                 311.40S/.   288.33S/.      288.33S/.   576.67S/.              4,924.73S/.    59,096.80S/.                  
TOTAL
ANUAL




















APORTACIONES DEL EMPLEADOR EGRESO
MENSUAL
 
Tabla 27: Remuneraciones del personal 
En la tabla, se aprecia el pago de todos los derechos y aportaciones del empleador según la Ley del empleo













LAPTOP ACER CORE I3 500 GB HDD
LECTOR DE CODIGOS DE BARRA
PACK BASICO SMART BUSINESS (Monitor, tactil, CPU, ticketera térmica + gabeta de diner + sistema busy)




MUEBLES SUJETADOR EMPOTRADO 2*2.5
LETRERO 1.60*80 Y AFICHES
ESTANTERIA 1.80*1
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
b) Equipos  
La empresa contara con equipos de tecnología y para el control de venta e 
inventarios:  










Las instalaciones de la empresa estarán ubicadas en zonas estratégicas y 
transitadas. Asimismo, el diseño y decoración estará de acorde a la situación, 
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Costos 25% 4 1 3 0.75 1 0.25
Experiencia 13% 3 0.39 3 0.39 4 0.52
Nivel de servicio 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Tiempo de respuesta a la solicitud 10% 2 0.2 2 0.2 2 0.2
El respeto a los plazos de entrega 16% 4 0.64 2 0.32 2 0.32
La calidad del suministro 15% 2 0.3 3 0.45 2 0.3
Postventa 10% 2 0.2 2 0.2 3 0.3
TOTALES 100% 20 3.06 18 2.64 17 2.22
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
3.3.2. Operaciones 
a) Logística de abastecimientos 
 
 Proveedores 
La empresa contará con proveedores de gran envergadura y posición en el 
mercado de abastecimiento de artículos para celulares contando con más de 
10 años de experiencia, para la elección tomaremos a dos proveedores a 
continuación:  
 Proveedor de cases y micas  
 
Tabla 28: Ponderación de Proveedores de (Cases y micas de vidrio) de celulares con 
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Costos 25% 4 1 3 0.75 1 0.25
Experiencia en la ruta 13% 3 0.39 3 0.39 4 0.52
Atencion al cliente 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Fuecuencia 10% 2 0.2 2 0.2 2 0.2
Posibilidad de emision de documentos 
en destino
14% 4 0.56 2 0.28 2 0.28
Transit time 15% 2 0.3 3 0.45 2 0.3
Cumplimiento de vigencia de itinerario 12% 2 0.24 2 0.24 3 0.36
TOTALES 100% 20.00 3.02 18 2.64 17 2.24
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 









Costos 25% 5 1.25 4 1 3 0.75
Experiencia en el rubro 13% 4 0.52 4 0.52 4 0.52
Servicio de tencion al cliente 15% 4 0.6 4 0.6 4 0.6
Tiempo 24% 4 0.96 4 0.96 4 0.96
Cumplimiento de vigencia de itinerario 23% 3 0.69 3 0.69 3 0.69
TOTALES 100% 20 4.02 19 3.77 18 3.52
Según el Grafico N°16, indicamos que el ganador como proveedor de 
productos que importaremos es la empresa Guangzhou Electronic 
Technology Co.,Ltd, sobreponiéndose con respecto a su competencia.  
 









En este punto indicamos que para optar por una Agencia de carga los 
criterios de selección fueron más explícitos, dentro de ellos el costo y el 
tiempo de tránsito fueron tomados en cuenta con un puntaje superior, de 
este modo la empresa Intercargo y Logistics es la empresa ganadora. 
 






Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
En la tabla N° 31 para optar por una Agencia de Aduana Intercargo y Logistics 
demuestra su solides en el sector de comercio internacional lo que le permite 
desenvolverse bien con respecto a los criterios de evaluación.   
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CRITERIOS DE SELECCIÓN 





Costos generales de Transporte 22% 4 0.88 3 0.66 1 0.22
Experiencia en la ruta 19% 3 0.57 3 0.57 4 0.76
Servicio en atencion al cliente 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Fuecuencia de salida 12% 4 0.48 2 0.24 2 0.24
Tiempo de transito 14% 3 0.42 3 0.42 2 0.28
Cumplimiento de vigencia de itinerario 12% 3 0.36 2 0.24 3 0.36
Capacidad de la movilidad 10% 4 0.4 3 0.3 4 0.4
TOTALES 100% 20.00 3.04 16 2.46 15 2.19






Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Finalmente, para resolver el transporte interno, optamos por la empresa 
Luga Cargo, pues es una de las empresas transportistas de carga que viaja 
directo, lo que le permite tener el criterio de puntualidad en la entrega de 
mercancías en el destino. 
 Procedimientos de compra 
Las compras de artículos protectores se realizarán en base a la cantidad 
establecida del mercado objetivo, de modo que en el primer pedido se 
realizará una importación por 7240 unidades de case y 4000 und. De micas 
de vidrio, de acuerdo a la cotización y precio promedio establecido en valor 
FOB de cada producto.  
 
 Medio de pago 
Medio de pago que se empleará en la primera importación será el 100%. 
Para ello, también se empleará una forma de pago T/T, pues es una vía 
segura para la empresa. 
 
 Recepción  
Las mercancías provenientes de China llegarán al puerto de Callao y para el 
desaduanaje, contrataremos una Agencia de Aduanas que nos faciliten los 
trámites y la mercancía serán entregadas en un punto acordado. 
 
 Manipulación  
Los productos importados, según la previa cotización, serán enviados con 
debido envase y embalaje, se señala que los productos deben de estar 
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aislados a las caídas y maltratos. Por otra parte, la mercancía deberá ser 










   
 
Figura 6: Diseño de la Caja 
Fuente: Innovation Solution SAC 
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CAPÍTULO IV - PLAN DE IMPORTACIÓN 
 
4.1. Ficha técnica del producto  
Técnica del Case (protector) para celular 














Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En la Tabla N° 33 se esquematiza las características generales de la mercancía 
(Funda protectora con diseño 3D) fabricada en silicona ABT TPU, material no 
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Tabla 33: Ficha Técnica del protector de vidrio templado para la pantalla de celular 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En la tabla 34, se muestra la ficha técnica de la mica de vidrio donde se puede 
apreciar las características del producto, los modelos de celulares para el cual es 
compatible, entre otros. 
 
4.2. Distribución física internacional (DFI) 
La DFI es la agrupación de operaciones que se realizan con el fin de movilizar la 
mercancía desde un punto de origen hasta uno en destino. 
Los principales agentes que están involucrados en dichas operaciones aduaneras de la 
cadena de distribución física internacional se clasifican a través de distintos parámetros 
que a la vez son esenciales para la DFI y son los siguientes: 
 
i. Según la propiedad de la mercancía en el comercio internacional se involucran dos 
partes en el proceso de compra y venta, los cuales se detallan a continuación: 
 Shipper / Exportador / Remitente / Proveedor 
NOMBRE DEL ARTÍCULO
Partida Arancelaria 7007890000








Para Modelos de Celulares
iPhones X, XS, 6, Samsung A30,
A50, A70, Huawei PS, P30,
P30Lite
Material Vidrio real templado
Color disponible Cristal claro
Dureza 9H
Componente incluido 
1. protector de pantalla de vidrio 
templado x 1 unidad;
2. almohadilla de preparación para 
Alcohol x 1 unidad;
3,10x10 cm paño limpio x 1 
unidad;
4. Sobre blanco x 1 unidad
País de Origen Guangdong, China
Protector de pantalla de vidrio templado para Celular
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 Consignee / Importador/ Destinatario / Cliente 
 
La empresa importadora Innovation Solution SAC ha decidido como proveedor 
principal a Guangzhou Electronic Technology Co., Ltd., además, no tendrá bróker 
o intermediario. 
ii. Según el transporte, Innovation Solution SAC ha decidido transportar su 
mercancía vía marítima. La agencia de carga contratada para realizar de las 
operaciones logísticas es la empresa InterCargo y Logistics SAC, quien 
embarcará nuestra mercancía con la empresa naviera Hapag-Lloyd.  
iii. Según la determinación de operadores logísticos a intervenir 
 
Para elegir al operador logístico óptimo es necesario evaluar los siguientes 
puntos: 
 Operador Logístico bien constituido como empresa, es decir, que esté 
inscrito en SUNAT y que cuente con todos los requisitos legales para operar, 
asimismo, que cuente con experiencia en el rubro para que se desarrolle 
eficazmente. 
 Tener un servicio personalizado: Es bueno que tenga a su cargo una amplia 
cartera de clientes, sin embargo, no obstante, es necesario que no esté 
saturado, ya que no podrá cumplir con el servicio y atención que deseamos 
tener. 
 Disponibilidad: Deben ser accesible a consultas y atención en casos de 
emergencia en la aduana, almacén u otro caso que se presente con nuestra 
mercadería. 
 Capacitación constante: Este punto es importante para la selección de 
nuestro operador ya que es indispensable que se encuentre informado de las 
leyes aduaneras y las regulaciones del transporte internacional para poder 
resolver los problemas de la mejor manera posible. 
 
Para el presente plan, la empresa está considerando la importación en términos 
FOB Guangzhou. 
El proveedor en origen para llevar a cabo las relaciones comerciales de las 
mercancías a importar es Guangzhou Electronic Technology Co.,Ltd. Además, la 
empresa importadora Innovation Solution SAC contratará los servicios de agencia 
de carga y agencia de adunas de la empresa Intercargo y Logistics SAC, quien 
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contratará a la empresa naviera Hapag-Lloyd para transportar nuestra mercancía 
desde la China a Perú, con un tiempo de tránsito de 38 días. 
i. Según almacenamiento de la mercancía 
 Almacenes fiscales 
 Terminales de almacenamiento 
 Depósitos Temporales 
 Almacenes aduaneros autorizados 
 
Figura 8 Distribución física internacional 
Fuente: Google Maps 
Elaborado por: equipo de trabajo 
    
  Capítulo IV – PLAN DE IMPORTACIÓN       





Figura 9 Actores en la Operación de Comercio Internacional 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
    





 Tipo de carga  
Según el diario del exportador (2016), tipos de carga: general, granel, peligrosa, 
perecedera y frágil, recuperado de https://www.diariodelexportador.com/, “La 
carga general es todo tipo de carga que se transportan en cantidades pequeñas y 
en unidades independientes, Se pueden contar el número de bultos y en 
consecuencia se manipulan como unidades. Se transportan y se almacenan juntas. 
Esta carga se divide en: suelta (no unitarizada) y unitarizada. Suelta (no 
unitarizada): Este tipo de carga consiste en bienes sueltos o individuales, 
manipulados y embarcados como unidades separadas, fardos, paquetes, sacos, 
cajas, tambores, piezas atadas, etc. Unitarizada: La carga unitarizada está 
compuesta de artículos individuales, tales como cajas, paquetes, otros elementos 
desunidos o carga suelta agrupados en unidades como paletas y contenedores 
(unitarización), los cuales están listos para ser transportados”. 
Por lo expuesto y debido a las características de los protectores de celulares 
nuestra mercancía entra en el contexto de carga general consolidada y naturaleza 
general. 
 Envase  
Es el envolvente sellado que contiene un producto, también llamado envase 
primario. Los “Cases” para celulares no contaran con un envase primario ya que al 
ser un producto de poliuretano termoplástico y policarbonato no es necesario. 
 Empaque 
El empaque o envase secundario es el protector de plástico y de cartón que tiene 
el producto con la función de protegerlo de posibles daños ya sea golpe por caídas, 
ralladuras o polvo que pueda ingresar a éste en el transcurso del transporte de la 
mercancía desde origen hasta destino. Además, el empaque sirve como vendedor 
silencioso, porque es parte del producto en la venta al consumidor final. 




    





Figura 10: Empaque de plástico para los Cases 3D Diamond 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En la Figura N° 10 se muestra que el empaque del Case 3D Diamond es de plástico 
ya que no necesita demasiada protección, en cambio en la Figura N° 11 podemos 















Figura 11: Empaque de cartón para las Micas de Vidrio 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
    




 Embalaje  
Se debe tener un adecuado embalaje en el proceso de acondicionar los productos 
para salvaguardar y/o agruparlos pensando en su manejo, transporte y 
almacenamiento, por lo tanto, tendrá que ser resistente para proteger la 
mercancía de posibles daños en el proceso logístico. 
Se utilizará como embalaje cajas de cartón corrugado y se acordará con el 
proveedor que estas cajas permitan el marcado de los pictogramas.   
 
Figura 12: Caja de cartón corrugado 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
En la Tabla N°35 se observa las características de la caja de cartón corrugado que 
será el embalaje por utilizar en el manipuleo y transporte de nuestros productos. 
 
Tabla 34: Características del embalaje 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 






Caja de cartón corrugado
45 cm x 30 cm x 25 cm
Marrón
300 gr.
    




 Marcado  
El marcado es el conjunto de marcas y/o símbolos especiales que se coloca en el 
embalaje para identificar las características de la carga y facilitar el manipuleo. 
Las cajas en las que será transportada nuestra mercancía deberán estar marcados 
con impresiones que indiquen el país de origen, destino, el peso bruto y el peso 
neto de la caja, la empresa importadora, los pictogramas esenciales de flecha, peso 








Figura 13 Marcado del embalaje 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 Rotulado  
El rotulado es una leyenda y/o imagen descriptiva que debe mostrarse en el 
producto ya que su objetivo es informar al consumidor las características y 
especificaciones del producto que está adquiriendo. 
A continuación, se muestra la información que tendrá el rótulo de nuestros 





    
  Capítulo IV – PLAN DE IMPORTACIÓN            
65 
 
Tabla 35: Rotulado de Case 3D Diamond 
 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 













Figura 14 Rotulado de Case 3D Diamond 
Fuente: Innovation Solution SAC 




Producto: Case 3D Diamond
Marca: Case-TEC
Material: Cuero de plástico





Teléfono: (076) 416-171  
E-mail:
Samsung Galaxy A10, A20, A30, A50, A70, etc.; 
Huawei P30, P30 Lite; Motorola; LG
Calle Iquitos N° 1115, Jaén - Jaén - Cajamarca
atencioncliente@innovationsolution.com.pe
INNOVATION SOLUTION SAC
    




Tabla 36: Rotulado de Mica de Vidrio 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 




Figura 15 Caja con rotulado de Mica de Vidrio 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Producto: Mica de Vidrio 
Marca: Case-TEC
Material: Vidrio Templado





Teléfono: (076) 416-171  
E-mail:
INNOVATION SOLUTION SAC
Samsung Galaxy A10, A20, A30, A50, A70, etc.; 
Huawei P30, P30 Lite; Motorola; LG.
Calle Iquitos N° 1115, Jaén - Jaén - Cajamarca
atencioncliente@innovationsolution.com.pe
    




 Peso Bruto y Neto 
En la tabla N° 37 se aprecian los pesos de las cajas que contendrán los productos a 
importar.  
Tabla 37: Peso caja vacía 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Para hallar el peso del contenido de cada caja se divide las dimensiones de las cajas 
entre las dimensiones de los Cases y se multiplica por el peso de cada producto 
obteniendo los pesos mostrados en la Tabla N°38 
 
Tabla 38: Peso del contenido de la caja 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Al obtener el peso del contenido de cada caja y el número de bultos que este 
demandará podremos calcular el peso neto total de la mercancía. En la tabla N°39, se 







CASE 3D DIAMOND 
(MODELOS VARIOS)
300  GR
MICA DE VIDRIO 250  GR
PRODUCTO PESO CONTENIDO / CAJA 
CASE 3D DIAMOND 
(MODELOS VARIOS)
6.31  KG
MICA DE VIDRIO 8.00  KG
    




Tabla 39: Peso Neto unitario y total de Cases y Micas de Vidrio 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Obteniendo el peso total del contenido de cada producto por caja y el peso de la caja 
vacía conoceremos el peso bruto por caja. Sabiendo esto y la cantidad de bultos o cajas 
que se necesitará para importar tanto los Cases como las Micas de vidrio podremos 
calcular el peso bruto total de la mercancía. 
Tabla 40: Peso Bruto unitario y total de Cases 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
 
Como se muestra en la Tabla N°40, el peso bruto total de la mercancía es 719.99 kilos, 
pero sin contar aún con el peso de los pallets a necesitar, eso se verá más adelante en 











CASE 3D DIAMOND 
(MODELOS VARIOS)
59 6.31              372.29       
MICA DE VIDRIO 40 8.00              320.00       








CASE 3D DIAMOND 
(MODELOS VARIOS)
59 6.61                389.99              
MICA DE VIDRIO 40 8.25                330.00              
TOTAL 719.99              
    





El volumen es la extensión en tres dimensiones de una región del espacio. En este caso 
las dimensiones de las cajas que utilizaremos para la importación de nuestros productos 
se muestran en la Tabla N°41 , donde podemos apreciar también el número de bultos 
que se necesitará, obteniendo el volumen de la mercancía el cual asciende a 4.56 m3. El 
espacio que ocupará la mercancía en un contenedor es mínimo. 
Tabla 41: Volumen de la mercancía 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 




La unitarización nos permite agrupar las cajas de cartón en pallets de madera, con el 
objetivo de acomodar la mercancía de la mejor manera posible y de forma segura para 
facilitar su transporte y manipuleo 
 Cubicaje 
El cubicaje es importante tanto para el transportista como para el embarcador o 
cliente. Las cajas de cartón en las que se importarán las mercancías de INNOVATION 
SOLUTION SAC serán transportadas en pallets americanos de mediadas 1.20 * 1.0 mts. 
 
En la Tabla N°42, siguiente se muestra el cubicaje de la cama de las cajas tanto de los 






CASE 3D DIAMOND 
(MODELOS VARIOS)
59 0.45                0.40                  0.30          3.19              
MICA DE VIDRIO 40 0.42                0.41                  0.21          1.38              
TOTAL 4.56             
VOLUMEN  
M3




    








Excelente - Proveedor confiable y 
recomendado.
3,9 - 4,4 Bueno - Proveedor confiable.
3,0-3,8
Regular - Proveedor poco confiable. 
Condicionado y/o Sancionado
 
Tabla 42: Cubicaje cama de cajas en pallet 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
4.2.3. Transporte (medios y ruta comercial)  
 
 Ponderación para la elección de los proveedores 
Para la elección del proveedor, se realizó las ponderaciones según la escala de 
puntuaciones:  





Fuente: Innovation Solution SAC 






  Cama de Cajas = Área de Paleta
Área de caja
  Cama de Cajas  = 120 cm * 100 cm  = 12000 = 6 cajas  
Cases 45 cm * 40 cm 1800
  Cama de Cajas (2)= 120 cm * 100 cm  = 12000 =  12 cajas  
Micas de Vidrio 41.5 cm * 20.5 cm 1680.8
    




































CRITERIOS DE SELECCIÓN  (%)
Guangzhou Electronic 
Technology Co.,Ltd






Costos 25% 4 1 3 0.75 1 0.25
Experiencia 13% 3 0.39 3 0.39 4 0.52
Nivel de servicio 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Tiempo de respuesta a la solicitud
10% 2 0.2 2 0.2 2 0.2
El respeto a los plazos de entrega
16% 4 0.64 2 0.32 2 0.32
La calidad del suministro 15% 2 0.3 3 0.45 2 0.3
Postventa 10% 2 0.2 2 0.2 3 0.3
TOTALES 100% 20 3.06 18 2.64 17 2.22
 
 Ponderación para la elección de proveedor 









En la Tabla N°44, se muestra a los posibles proveedores, sin embargo, según la 
escala de puntuación (bueno y Proveedor confiable) el ganador se sitúa con un 
puntaje superior a 30 % al segundo, para determinar una conclusión se procederá 












Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Fuente: GET, YCMD, ST 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
    




























International Cargo & Logistics







Costos 25% 4 1 3 0.75 1 0.25
Experiencia en la ruta 13% 3 0.39 3 0.39 4 0.52
Atencion al cliente 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Fuecuencia 10% 2 0.2 2 0.2 2 0.2
Posibilidad de emision de 
documentos en destino
14% 4 0.56 2 0.28 2 0.28
Transit time 15% 2 0.3 3 0.45 2 0.3
Cumplimiento de vigencia de 
itinerario
12% 2 0.24 2 0.24 3 0.36
TOTALES 100% 20.00 3.02 18 2.64 17 2.24
En el gráfico N°17, se muestra que Guangzhou Electronic Technology Co.,Ltd cotiza 
mejores precios por sus productos en un porcentaje por encima de Yiwu City, lo cual 
representa un factor importante para seleccionarlo como ganador,  asimismo el 
proveedor ofrece sus mercancías a un costo bajo, lo cual para nosotros es importante, 
por tanto, calificamos con mayor puntuación los plazos de entrega pues también será 
un factor determinante en la rotación de mercancías.  
Por otro lado, la empresa ganadora nos proveerá con dos productos: 3D Diamond 
Crystal Pattern Clear Soft Protective Shock Proof Thin Unique Designer - funda 
protectora de gel de sílice (silicona) LayOPO Game Funda (Consola con Juegos 
Pequeños) pantalla a Color y Protector de pantalla de vidrio templado. 
 Ponderación para la elección de proveedor 








En la Tabla N° 45, se observa que la escala de puntuación es (Regular) según la tabla se 







Gráfico 18 Comparación y selección de Agencia de Carga 
Fuente: I&L, C&L, IC&L 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Fuente: I&L, C&L, IC&L 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
    
































MALHER Operador Logistico S.A.C.
M&V Grupo Logitico









Costos 25% 5 1.25 4 1 3 0.75
Experiencia en el rubro 13% 4 0.52 4 0.52 4 0.52
Servicio de tencion al cliente 15% 4 0.6 4 0.6 4 0.6
Tiempo 24% 4 0.96 4 0.96 4 0.96
Cumplimiento de vigencia de 
itinerario
23% 3 0.69 3 0.69 3 0.69
TOTALES 100% 20 4.02 19 3.77 18 3.52
En el grafico N° 18 Se muestra a la Agencia de Carga Intercargo & Logistics, como 
ganador con un porcentaje por encima de la Agencia de Carga Comecx Logistics, 
dentro de la evaluación se optó por los criterios que tienen mayor relevancia (costos, 
tiempo de tránsito, cumplimiento y experiencia). 
 Ponderación para la elección de proveedor 






Fuente: I&L, MOL, M&VL  
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
La ponderación para la elección de Agencia de Aduanas se realizará observando los 
costos, atención al cliente, el tiempo de entrega de la mercancía y el cumplimiento del 








Gráfico 19: Comparación y selección de Agencia de Aduana 
Fuente: I&L, MOL, M&VL 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
    





























CIVATransporte y Turismo Jaen
CRITERIOS DE SELECCIÓN 





Costos generales de Transporte 22% 4 0.88 3 0.66 1 0.22
Experiencia en la ruta 19% 3 0.57 3 0.57 4 0.76
Servicio en atencion al cliente 11% 3 0.33 3 0.33 3 0.33
Fuecuencia de salida 12% 4 0.48 2 0.24 2 0.24
Tiempo de transito 14% 3 0.42 3 0.42 2 0.28
Cumplimiento de vigencia de 
itinerario
12% 3 0.36 2 0.24 3 0.36
Capacidad de la movilidad 10% 4 0.4 3 0.3 4 0.4
TOTALES 100% 20.00 3.04 16 2.46 15 2.19
Según el gráfico N°19 La Agencia de Aduanas Intercargo & Logistics se ubica en primer 
lugar, como ganador en los criterios de evaluación de costos y tiempo de Desaduanaje 
y todas las operaciones concernientes a la liberación de la carga y transporte hasta el 
punto de que será seleccionado.  
 Ponderación para la elección de proveedor 






Fuente: LUGA C, RODAS EXPRESS, CIVA T&T 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Según la Tabla N°47 para la evaluación de transporte local, se ha analizado y estudiado 
principalmente los criterios (costos de tránsito de la carga, experiencia en el sector de 
la empresa transportista de carga y la frecuencia de salida, estos criterios darán uso 








Gráfico 20 Comparación y selección de Transporte Local 
Fuente: LUGA C, RODAR EXPRESS, CIVA T&T 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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En el gráfico N°20 realizada la comparación, indicamos al transportista LUGA CARGO, 
como el ganador, pues es un proveedor conocedor de la ruta, con amplia experiencia 
en el sector, según los criterios de evaluación está por encima de Rodar Express debido 
que maneja un costo alto y baja frecuencia de salida. 
4.2.4. Regla Incoterms® 2010  
 
Según, (Regla Incoterms®2010) es un conjunto de términos comerciales que reflejan 
usos entre empresas en los contratos de compraventa de mercancías. Estas reglas 
describen principalmente el proceso documental, costes y riesgos que implica la 
entrega de mercancías. 
Viendo desde esa perspectiva, los términos de comercio internacional (Regla 
Incoterms®), van a establecer Normas que versarán sobre un número de obligaciones 
específicas impuestas a las partes; como la obligación del vendedor de poner las 
mercancías a disposición del comprador (Innovation Solution S.A.C), entregarlas para 
el transporte o consignarlas en destino y sobre la distribución del riesgo entre las 
partes en esos casos. 
Asimismo, viendo las obligaciones de despacho de las mercancías para la importación, 
el embalaje, la obligación del vendedor de enviar la mercancía y proporcionar la 
prueba de que se han cumplido las obligaciones respectivas, como empresa 
importadora ejecutaremos las operaciones en la Regla Incoterms® FOB Guangzhou, 
China. 
 
a) Regla Incoterms® FOB Guangzhou, China 
Para la importación de artículos protectores para celulares se empleará una de las 
reglas más comunes en el Comercio Internacional, las características de este 
término a continuación: 
 La empresa proveedora Guangzhou Electronic Technology Co.,Ltd entregaran las 
mercancías a bordo del buque destinada por la empresa para ello se notificará al 
exportador el nombre del buque, el punto de carga y el plazo o fecha de 
entrega. Esto quiere decir que el proveedor tendrá todas las responsabilidades 
(costos, flete interno, etc.), desde la fábrica hasta el puerto marítimo y tendrá 
que cargar el contenedor hasta que esté dentro del barco. Por otro lado, debido 
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a la ubicación del proveedor, la mercancía será embarcada en el Puerto de 
Guangzhou, China. 
A partir del término de la obligación del proveedor, la empresa Innovation 
Solution S.A.C reanudará sus obligaciones de: 
 Se contratará Agencia de Carga y Agencia de Aduanas 
 La empresa asumirá los riesgos de pérdida o daño desde la recepción de las 
mercancías.  
 Contratar un seguro para el transporte marítimo. 
En conclusión, la compra de mercancías en termino FOB Guangzhou, China 
facilitará todos los tramites en origen, consideramos esta opción debido que 
conocemos el precio del transporte y del seguro con anterioridad a la compra, 
asimismo como importador podremos elegir una compañía de seguro de 
transporte solvente, eficaz y conocida y que se puede optar por la cobertura que 
más nos convenga.  
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Fuente: Google, 2019 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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4.2.5.   Contratos 
 


































TERMS OF TRADE: C.L. TERM OF PRICE: FOB GUANGZHOU ORIGINAL: CHINA
Marks & No. Description of Goods Specification Quantity Unit Unit Price Amount
N/M
 3D Diamond 
Smartphone  and Iphone 
Case Custom UV print
100% Eco-friendly Phone Case. Design for 
Samsung, Iphone and Huawei. Fashion 
Style, packing by opp bag + EPE Form           
Size: 18*10*2cm                                                 
Weight: 0.049 kg
7240 pc $1.20 $8,688.00
N/M
2.5 Fill glue film 9h 
tempered glass screem 
protector
100% Test past, transparent. Compatible 
brand for Smartphones and Iphones  (100 
pcs fot box)
4000 pc $0.49 $1,960.00
TOTAL (USD) US$10,648.00
PROFORMA INVOICE
Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd. Room 
909, Floor 9, Jinhao Bldg, No 83, Middle of Huadi Road, Liwan Dist. 
Guangzhou city, Guangdong Province, China                                   Tel: 
+86-136-32459583     Fax: +86-136-59583415
Address: CUADRA 3 S/N SALAZAR BONDY - URB. LOS SAUCES - JAEN - CAJAMARCA - PERÚ
Post Code:  06800
Tel:   +51-1-980641068
30-Aug-19
Invoice No.: BT30819A01R1
Consignee:  Grecia Dávila Sangama
Company: INNOVATION SOLUTION SAC
Contact: Bella Wu
TOTAL AMOUNT SAYS US DOLLAR TEN THOUNSAND AND SIX HUNDRED FORTY EIGHT  ONLY
Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd. 
DESTINATION:Peru
Consigner: Henny Liu
Company:  Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd.
Address: Room 909, Floor 9, Jinhao Bldg, No 83, Middle of Huadi Road, Liwan Dist. Guangzhou 
city, Guangdong Province, China
Tel:+86-755-36857644         Fax: +86-755-36857644   
Beneficiary Account Number.:      165816620838
SWIFT Code :                             HSBCHKHHHKH   
Authorized Signature
For Oversea Clients Payment 国外汇款接收账户
Beneficiary Bank Name:               HSBC HongKong
Beneficiary Bank Address:           1 Queen's Road, Central, HongKong
Beneficiary Account Name:          Mi Li Electronics Technology Co. LTD.
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TERM OF PRICE: FOB GUANGZHOU
ORIGINAL: CHINA
Port of Loading:  GUANGZHOU PORT, CHINA Port of Discharge: CALLAO, PERU
Marks & No. Description of Goods Specification Quantity Unit Unit Price Amount
N/M
 3D Diamond 
Smartphone  and Iphone 
Case Custom UV print
100% Eco-friendly Phone Case. Design for 
Samsung, Iphone and Huawei. Fashion 
Style, packing by opp bag + EPE Form           
Size: 18*10*2cm                                                 
Weight: 0.049 kg
7240 pc $1.20 $8,688.00
N/M
2.5 Fill glue film 9h 
tempered glass screem 
protector
100% Test past, transparent. Compatible 
brand for Smartphones and Iphones  (100 
pcs fot box)
4000 pc $0.49 $1,960.00
TOTAL (USD) US$10,648.00
Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd.        
Room 909, Floor 9, Jinhao Bldg, No 83, Middle of Huadi Road, Liwan 
Dist. Guangzhou city, Guangdong Province, China                                              
Tel: +86-136-32459583     Fax: +86-136-59583415
20554667776
Address: Calle Iquitos N° 1115 Jaén - Cajamarca - Perú
Tel:   +51-1-980641068
Company: INNOVATION SOLUTION SAC
COMMERCIAL INVOICE
Contact: Bella Wu
TOTAL AMOUNT SAYS US DOLLAR TEN THOUNSAND AND SIX HUNDRED FORTY EIGHT  ONLY
Invoice No:  BT30819A01R1                                                    Date: Nov 03 2019
Consigner: Henny Liu
Company:  Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd.
Address: Room 909, Floor 9, Jinhao Bldg, No 83, Middle of Huadi Road, Liwan Dist. Guangzhou 
city, Guangdong Province, China
Tel:+86-755-36857644         Fax: +86-755-36857644   
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CAPÍTULO V - PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 
5.1. Presupuesto de inversión  
5.1.1. Activos tangibles 
Innovation Solution SAC, ha realizado todas estas adquisiciones para que formen parte 
de la propiedad de la empresa, una empresa dedicada a la importación de accesorios 
para celulares. En cuanto a la inversión tangible son gastos que se reflejan en bienes 
fácilmente identificables y son objetos reales. La empresa ha dividido en dos partes la 
inversión tangible: equipos de oficina y muebles y enseres que serán indispensables 
para el proyecto realizado.  
En la Tabla N°48  pueden apreciar los ítems divididos por rubro, las cantidades, valor 
de venta y los porcentajes, que nos indica que los equipos de oficina a utilizar ocupan 
un 82% del total y en cuanto a los muebles de oficina ya sea escritorios, sillas, entre 
otros ocupa un 18%. Como total de inversión tangible tenemos un gasto de S/. 
8,775.71. 
 
Tabla 48: Activos tangibles en Soles 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
5.1.2. Activos intangibles 
Los activos intangibles de la empresa ascienden a 2,282.91 soles como se muestra en la 
Tabla N° 49, el cual incluye los gastos de la constitución de la empresa, licencia de 




SUB TOTAL IGV Precio
Equipos de Escritorios 7,175.71         -                 7,175.71       82%
LAPTOP ACER CORE I3 500 GB HDD 1,270.34    1,270.34          -                 1,270.34       
LECTOR DE CODIGOS DE BARRA 156.78       156.78             -                 156.78          
PACK BASICO SMART BUSINESS (Monitor, tactil, CPU, ticketera 
térmica + gabeta de diner + sistema busy) 2,613.00    2,613.00          -                 2,613.00       
Kit Horno Sublimación 3D Cases 3,135.59    3,135.59          -                 3,135.59       
Muebles y Enseres 1,600.00         -                 1,600.00       18%
ESCRITORIO 300.00       600.00             -                 600.00          
SILLA GIRATORIA 180.00       180.00             -                 180.00          
MUEBLES SUJETADOR EMPOTRADO 2*2.5 120.00       240.00             -                 240.00          
LETRERO 1.60*80 Y AFICHES 180.00       180.00             -                 180.00          
ESTANTERIA 1.80*1 200.00       400.00             -                 400.00          
8,775.71         -                 8,775.71       100%TOTAL INVERSIÓN TANGIBLE
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funcionamiento, legalización de libros de planillas entre otros. Estos pagos realizados 
corresponden a la fase pre operativo de la empresa, no es posible identificarlos 
físicamente.  
Tabla 49: Activos intangibles de la empresa Innovation Solution SAC 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 




Gráfico 21 Inversión Intangible de la empresa Innovation Solution SAC,  
Fuente: Innovation Solution SAC 













Elaboracion de la Minuta
Elevar la escritura Pública a
SUNARP








2,282.91              100.0%
5.00                      0.2%
18.00                    0.8%
250.00                  11.0%
400.00                  17.5%
180.00                  7.9%
125.00                  5.5%
35.00                    1.5%
240.00                  10.5%
85.00                    3.7%
LICENCIA DE WINDOWS HOME 762.70                  33.4%
LICENCIA ANTIVIRUS NOD 32 POR 1 AÑO 117.80                  5.2%
PUBLICIDAD EN FACEBOOK 64.41                    2.8%
2,282.91              
IGV -                        
TOTAL 2,282.91              
SUB TOTAL INVERSIÓN INTANGIBLE
DESCRIPCIÓN
Trámites de constitución
Elaboracion de la Minuta
Elevar la escritura Pública a SUNARP
Búsqueda y Reserva del Nombre
Tasa de derecho registral
Elevar la minuta a escritura Pública
Licencia Municipal en Comas




      





5.1.3. Capital de trabajo 
 
Para obtener el importe del capital de trabajo, Innovation Solution SAC ha tomado en 
cuenta los días promedio de cuentas por cobrar que son 30 días, los días promedio de 
inventario que se estima será 36 días y días de pago a proveedores que será cero porque 
se pagará al contado, haciendo un ciclo de cuentas por cobras efectivo de 66 días.  
La salida de caja al día será de 888.54 soles (resultado de dividir la salida de efectivo total 
entre 360 días), esta salida de caja diaria se multiplicará por los 66 días del ciclo de 
cuentas por cobrar efectivo dando como resultado el capital de trabajo operativo. Al 
capital de trabajo operativo se le tiene que sumar el gasto de la primera importación para 
obtener así el total de capital de trabajo.  
En la Tabla N° 50 podemos observar el detalle del capital de trabajo, el cual asciende a 
117,554.52 soles. 
Tabla 50: Capital de Trabajo 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 








Dias Promedio de Cuentas por Cobrar 30.00                     
Dias Promedio de Inventario 36.00
Dias de Pago a Proveedor -                         
CICLO DE CCE EN DIAS 66.00                     
GASTOS ANUALES
Compras 131,829                
Gastos Totales 188,045                
SALIDAS DE EFECTIVO TOTAL 319,874                
SALIDAS AL DIA 888.54                   
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 58,643.60             
CAPITAL DE TRABAJO 1ERA IMPORTACION 58,910.91             
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 117,554.52           
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5.2.  Estructura de inversión y financiamiento 
5.2.1. Estructura de la inversión y su proyección 
La estructura de la inversión muestra la INVERSION TOTAL que necesita la empresa para 
proceder a realizar sus operaciones. La inversión total está conformada por Inversión 
Tangible, Intangible y Capital de Trabajo. En la Tabla N° 52 podemos observar la 
estructura de inversión proyectada de la empresa Innovation Solution SAC. 
 
Tabla 51: Estructura de Inversión 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
La empresa Innovation Solution SAC necesitará una inversión total de 128,613.14 soles, 
de las cuales el 91% corresponde a capital de trabajo, el 7% a inversión tangible y solo el 




Gráfico 22 Resumen de Estructura de Inversión 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
%
INVERSIÓN TANGIBLE 8,775.71           7%
INVERSIÓN INTANGIBLE 2,282.91           2%
CAPITAL DE TRABAJO 117,554.52      91%
TOTAL INVERSIÓN 128,613.14      100%
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5.2.2. Presupuesto de costos 
El presupuesto de costos proyectados es llamado también provisionales, ya que, son 
aquellos que se calculan con el propósito de evaluar alternativas de compras. En las 
diferentes tablas a continuación se mostrarán los costos fijos y variables a tener en 
cuenta en el presupuesto de costos de la empresa Innovation Solution SAC al momento 
de realizar una importación. 
 
Tabla 52: Resumen de Presupuesto de Costos de Importación 2020 -2021 
     
 
 
      
Fuente: Innovation Solution SAC 












GASTOS IMPORTACIÓN 2020 Total 2020
Dua- Ad Valoren 7,700.28
IGV e IPM Nacionalizacion 24,486.89
Percepción 5,618.38
IGV Gastos de Importacion 1,615.30
Gastos de Nacionalizacion 8,973.90
Total Pago a Proveedores 48,394.75
COMPRAS EXTERIOR  2021
Total 2021




GASTOS IMPORTACIÓN  2021 Total 2021
Dua- Ad Valoren 8,179.88
IGV e IPM Nacionalizacion 26,012.02
Percepción 5,968.31
IGV Gastos de Importacion 1,643.98
Gastos de Nacionalizacion 9,133.20
Total Pago a Proveedores 50,937.40
COMPRAS EXTERIOR  2021
Total 2021




GASTOS IMPORTACIÓN  2021 Total 2021
Dua- Ad Valoren 8,179.88
IGV e IPM Nacionalizacion 26,012.02
Percepción 5,968.31
IGV Gastos de Importacion 1,643.98
Gastos de Nacionalizacion 9,133.20
Total Pago a Proveedores 50,937.40
COMPRAS EXTERIOR  2022
Total 2022




GASTOS IMPORTACIÓN  2022 Total 2022
Dua- Ad Valoren 8,334.53
IGV e IPM Nacionalizacion 27,113.49
Percepción 6,127.78
IGV Gastos de Importacion 1,652.46
Gastos de Nacionalizacion 9,180.33
Total Pago a Proveedores 52,408.59
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Tabla 53: Presupuesto de Costo Importación 2020 detallado 
 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
3.3800               
Factura comercial Importe $ Impuesto S/. Costo s/.
FOB - GUANGZHOU 36,802.1 124,390.94
Flete Carga Consolidada 1,050.0 3,549.00
Seguro (0.32% FOB ) 0.32% 117.8 398.05
CIF 37,969.8 128,337.99
Derechos e impuestos Importe $ Impuesto S/. Costo s/.
Ad valoren 6% 6% 2,278.19 7,700.28
IGV 16 % 16% 6,439.68 21,766.12
IPM 2% 2% 804.96 2,720.77
0.00
Total Deuda Aduanera 9,522.83 24,486.89 7,700.28
Percepción (10% Y 3.5% ) 3.50% 1,662.24 5,618.38
Gastos de importación Importe $ Impuesto S/. Costo s/.
SERVICIO INTEGRAL 1,200.00 730.08 4,056.00
Derecho de descarga-almacen -alto cubicaje y verificacion de despacho 0.00 0.00 0.00
Visto Bueno 0.00 0.00 0.00
Recepcion de contenedor vacio (Gate in) 0.00 0.00 0.00
AGENCIAMIENTO DE ADUANAS - Corporacion aduanera Kallpa s.a. 0.00 0.00 0.00
Documentos de Aduanas 30.00 18.25 101.40
Transmision 30.00 18.25 101.40
Gastos Operativos 60.00 36.50 202.80
Comision de agenciamiento de aduanas 360.00 219.02 1,216.80
Aforo fisico con cuadrilla 210.00 127.76 709.80
Cuadrilla para descarga de contendor 225.00 136.89 760.50
Transporte Interno 540.00 328.54 1,825.20
Total Gastos De importacion y Nacionalizacion 2,655.00 1,615.30 8,973.90
Total impuestos 31,720.57
145,012.17
CASES DE CELULAR1.40                   4.73                      124,050.23
MICAS 0.57                   1.93                      20,961.94
145,012.17
Total Costo de importación
Gastos de Nacionalizacion
TOTAL DE IMPORTACION 2020
Tipo de cambio variable
Costos de Importación detallado
      
    Capítulo V – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
86 
 
Tabla 54: Costos Fijos Mensuales por Áreas
 
AREA DE OPERACIONES
CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Gastos Operativos
Sueldos Operaciones 3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.   3,735.68S/.                3,735.68S/.   
Reparaciones y Mantenimiento 200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.                   200.00S/.      
Transporte Interno 792.00S/.      792.00S/.      -S/.             792.00S/.                   
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 3,935.68S/.   3,935.68S/.   4,727.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   4,727.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   4,727.68S/.                3,935.68S/.   
IGV GASTOS OPERATIVOS
TOTAL GASTOS OPERATIVOS CON IGV 3,935.68S/.   3,935.68S/.   4,727.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   4,727.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   3,935.68S/.   4,727.68S/.                3,935.68S/.   
BENEFICIOS POR PAGAR SIGUIENTE AÑO
AREA DE ADMINISTRACION
CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Gastos Administrativos
Sueldos Administrativos 4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.   4,697.00S/.                4,697.00S/.   
Servicio de Contabilidad 300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.      300.00S/.                   300.00S/.      
Utiles de Oficina 85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.         85.00S/.                     85.00S/.         
Luz 150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.      150.00S/.                   150.00S/.      
Alquiler Local - Almacen - Jaen 500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.      500.00S/.                   500.00S/.      
Internet + Teléfono (Movistar) 180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.      180.00S/.                   180.00S/.      
Sistema Prosegur 160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.      160.00S/.                   160.00S/.      
Otros Gastos Diversos 200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.                   200.00S/.      
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.                6,272.00S/.   
IGV GASTOS ADMINISTRATIVOS
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS CON IGV 6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.   6,272.00S/.                6,272.00S/.   
BENEFICIOS POR PAGAR SIGUIENTE AÑO
AREA DE VENTAS
CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Gastos de Ventas / Publicidad
Sueldos Personal de Ventas 4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.   4,924.73S/.                4,924.73S/.   
Publicidad en redes social 200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.      200.00S/.                   200.00S/.      
Afiches publicitarios 120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.      120.00S/.                   120.00S/.      
Hosting pagina web 20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.         20.00S/.                     20.00S/.         
TOTAL GASTOS DE VENTAS 5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.                5,264.73S/.   
IGV GASTOS DE VENTAS
TOTAL GASTOS VENTAS CON IGV 5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.   5,264.73S/.                5,264.73S/.   





Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
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5.2.3.  Punto de equilibrio 
El punto de equilibrio muestra la cantidad mínima tanto en unidades físicas como de 
importe monetario para que la empresa se encuentre en el punto de no generar pérdidas, 
pero tampoco beneficios. Es necesario analizar el nivel de ventas de la empresa con el que 
se logra cubrir los costos fijos y variables y no verse afectado económicamente.  
En las siguientes tablas a continuación se muestran el punto de equilibrio general y por 
producto. 























Fuente: Innovation Solution SAC 




Gastos de la operación
Gastos Administrativos (Inc. Depre) 77,788.65
Gastos de Ventas 63,176.80
Gastos de Operaciones 49,604.17
Total Gastos 190,569.62
Ventas  anual según consumos 33,720.00
Costo Unitario del Producto 3.91
Valor de Venta ofrecida al mercado 12.91
Margen de Utilidad 69.7%
Se determina el Pto de equilibrio Costos Fijos Totales
según el precio de Venta estimado (Margen Unitario)
para no ganar ni perder 
Punto de Equilibrio en Soles 190,570 S/.273,368
69.71%
Punto de Equilibrio en Unidades 273,368 21,179       
12.91                              
Determinación del precio de Venta
Costo unitario de Portafolio de Productos
      




P.V unitario Promedio CASES DE CELULAR 16.57 70.73%
Gastos de la operación
Gastos Administrativos (Inc. Depre) 55,019.92
Gastos de Ventas 44,684.95
Gastos de Operaciones 35,085.03
Total Gastos 134,789.89
Ventas  anual según consumos 21,720.00 Cantidad de Unidades
Costo Unitario Promedio del Producto 4.73
Valor de Venta ofrecida al mercado 16.57 Precio promedio del mercado
Margen de Utilidad 71.5%
Se determina el Pto de equilibrio Costos Fijos Totales
según el precio de Venta estimado (Margen Unitario)
para no ganar ni perder 
Punto de Equilibrio en Soles 134,790 S/.188,615
71.46%
Punto de Equilibrio en Unidades 188,615 11,383            Unidades
16.57                          
Determinación del precio de Venta
 
En la Tabla N° 56, se muestra el punto de equilibrio calculado para nuestro producto 
“Cases 3D Diamond” 
 
Tabla 56: Punto de Equilibrio “Case 3D Diamond” 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
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En la Tabla N° 57, se muestra el punto de equilibrio calculado para nuestro producto 
“Micas de Vidrio” 
 
Tabla 57: Punto de Equilibrio “Mica de Vidrio” 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
5.2.4. Fuentes de Financiamiento (a corto y largo plazo) 
Buscando obtener el balance óptimo para equilibrar el dinero aportado a la empresa por 
parte de los socios y por parte de fuentes financieras externas se determina que la 
empresa contará con un aporte de S/45,000 por parte de sus socios, siendo la diferencia 
S/ 83,613.14 financiado por una entidad del sistema bancario. 
La anterior distribución de fuente de financiamiento nos arroja el siguiente resultado: 
 Capital Propio: 34.99% 
 Capital Financiado: 65.01% 
 
Participacion
P.V unitario Promedio MICAS 4.06 29.27%
Gastos de la operación
Gastos Administrativos (Inc. Depre) 22,768.74
Gastos de Ventas 18,491.85
Gastos de Operaciones 14,519.14
Total Gastos 55,779.73
Ventas  anual según consumos 12,000.00 Cantidad de Unidades
Costo Unitario del Producto 1.93
Valor de Venta ofrecida al mercado 4.06 Precio promedio del mercado
Margen de Utilidad 52.4%
Se determina el Pto de equilibrio Costos Fijos Totales
según el precio de Venta estimado (Margen Unitario)
para no ganar ni perder 
Punto de Equilibrio en Soles 55,780 S/.106,372
52.44%
Punto de Equilibrio en Unidades 106,372 26,203       Unidades
4.06               
Determinación del precio de Venta
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BANCO O CAJA CAJA AREQUIPA
FINANCIAMIENTO S/83,613.14 SOLES
TASA TEA 26.82% ANUAL
PERIODOS 36 MESES




CAPITAL PROPIO CAPITAL FINANCIADO
34.99% 65.01%
S/45,000.00 S/83,613.14






Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
n AÑO SALDO AMORTIZ. INTERES CUOTA
1 enero S/83,613.14 S/1,608.21 S/1,672.03 S/3,280.23
2 febrero S/82,004.93 S/1,640.37 S/1,639.87 S/3,280.23
3 marzo S/80,364.56 S/1,673.17 S/1,607.07 S/3,280.23
4 abril S/78,691.40 S/1,706.63 S/1,573.61 S/3,280.23
5 mayo S/76,984.77 S/1,740.75 S/1,539.48 S/3,280.23
6 junio S/75,244.01 S/1,775.56 S/1,504.67 S/3,280.23
7 julio S/73,468.45 S/1,811.07 S/1,469.16 S/3,280.23
8 agosto S/71,657.38 S/1,847.29 S/1,432.95 S/3,280.23
9 septiembre S/69,810.09 S/1,884.23 S/1,396.01 S/3,280.23
10 octubre S/67,925.86 S/1,921.91 S/1,358.33 S/3,280.23
11 noviembre S/66,003.96 S/1,960.34 S/1,319.89 S/3,280.23
12 diciembre S/64,043.62 S/1,999.54 S/1,280.69 S/3,280.23
TOTAL S/21,569.06 S/17,793.75 S/39,362.81
n AÑO SALDO AMORTIZ. INTERES CUOTA
13 enero S/62,044.08 S/2,039.53 S/1,240.71 S/3,280.23
14 febrero S/60,004.55 S/2,080.31 S/1,199.92 S/3,280.23
15 marzo S/57,924.24 S/2,121.91 S/1,158.32 S/3,280.23
16 abril S/55,802.33 S/2,164.34 S/1,115.89 S/3,280.23
17 mayo S/53,637.98 S/2,207.62 S/1,072.61 S/3,280.23
18 junio S/51,430.36 S/2,251.77 S/1,028.46 S/3,280.23
19 julio S/49,178.59 S/2,296.80 S/983.43 S/3,280.23
20 agosto S/46,881.79 S/2,342.73 S/937.50 S/3,280.23
21 septiembre S/44,539.06 S/2,389.58 S/890.66 S/3,280.23
22 octubre S/42,149.48 S/2,437.36 S/842.87 S/3,280.23
23 noviembre S/39,712.11 S/2,486.10 S/794.13 S/3,280.23
24 diciembre S/37,226.01 S/2,535.82 S/744.42 S/3,280.23
TOTAL S/27,353.88 S/12,008.93 S/39,362.81
n AÑO SALDO AMORTIZ. INTERES CUOTA
25 enero S/34,690.19 S/2,586.53 S/693.71 S/3,280.23
26 febrero S/32,103.67 S/2,638.25 S/641.98 S/3,280.23
27 marzo S/29,465.41 S/2,691.01 S/589.23 S/3,280.23
28 abril S/26,774.41 S/2,744.82 S/535.41 S/3,280.23
29 mayo S/24,029.59 S/2,799.71 S/480.52 S/3,280.23
30 junio S/21,229.88 S/2,855.70 S/424.54 S/3,280.23
31 julio S/18,374.18 S/2,912.80 S/367.43 S/3,280.23
32 agosto S/15,461.38 S/2,971.05 S/309.18 S/3,280.23
33 septiembre S/12,490.33 S/3,030.46 S/249.77 S/3,280.23
34 octubre S/9,459.86 S/3,091.06 S/189.17 S/3,280.23
35 noviembre S/6,368.80 S/3,152.88 S/127.36 S/3,280.23
36 diciembre S/3,215.92 S/3,215.92 S/64.31 S/3,280.23
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5.3. Estados financieros (mensual en el primer año y anual durante 5 años) 
5.3.1. Estado de resultados general 
En la tabla N° 59 se muestra el Estado de Resultado de cada año. Como se puede observar cada periodo anual cuenta con una utilidad 
determinada después de haber sido cubierto los costos de la mercadería, los gastos operativos, los gastos financieros y el pago correspondiente a 
impuestos. 
Tabla 59: Estado de Resultados Proyectados 2020 - 2024 
 
 Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas Netas 388,674.0S/.         416,318.4S/.         442,942.0S/.         471,268.1S/.         501,405.7S/.          
Costo de ventas -131,829.2S/.        -152,859.7S/.        -159,075.9S/.        -166,860.7S/.        -174,275.8S/.         
UTILIDAD BRUTA 256,844.7S/.        263,458.7S/.        283,866.0S/.        304,407.5S/.        327,129.9S/.         
Gastos Administrativos -75,264.0S/.          -77,145.6S/.          -79,074.2S/.          -81,051.1S/.          -83,077.4S/.           
Gastos de Ventas -63,176.8S/.          -64,756.2S/.          -66,375.1S/.          -68,034.5S/.          -69,735.4S/.           
Gastos de Operaciones -49,604.2S/.          -50,844.3S/.          -52,115.4S/.          -53,418.3S/.          -54,753.7S/.           
Depreciacion y Amortizacion -2,524.7S/.            -2,524.7S/.            -2,524.7S/.            -2,524.7S/.            -160.0S/.                
Otros Gastos
UTILIDAD OPERATIVA 66,275.1S/.           68,188.0S/.           83,776.6S/.           99,378.9S/.           119,403.5S/.         
Gastos Financieros -17,793.8S/.          -12,008.9S/.          -4,672.6S/.            -S/.                     -S/.                      
UTILIDAD ANTES DE IMP. 48,481.4S/.           56,179.1S/.           79,104.0S/.           99,378.9S/.           119,403.5S/.         
Impuesto a la Renta - MYPE -4,848.1S/.            -5,617.9S/.            -11,635.7S/.          -17,616.8S/.          -23,524.0S/.           
UTILIDAD NETA 43,633.2S/.           50,561.1S/.           67,468.3S/.           81,762.2S/.           95,879.5S/.            
UTILIDAD NETA ACUMULADA 43,633.2S/.           94,194.4S/.           161,662.7S/.        243,424.9S/.        339,304.3S/.         
PROYECCION DE ESTADO DE RESULTADOS
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5.3.2. Estado de situación financiera 
El Estado de Situación financiera muestra la situación de las inversiones y de las fuentes 
de financiamiento realizados en un periodo de tiempo determinado. Como se puede 
apreciar en la Tabla N° 60, al pasar los años las inversiones y fuentes de financiamiento 
van en incremento producto de los beneficios obtenidos por el negocio. 
 
Tabla 60: Estado de Situación Financiera 2020 - 2024 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 





DETALLE 0 2020 2021 2022 2023 2024
Efectivo y equivalentes efectivo 117,555   69,409      59,011      63,772      115,873   176,012   
Cuentas por Cobrar Comerciales 32,389      34,693      36,912      39,272      41,784      
Existencias (Neto) 13,183      13,968      14,511      15,235      15,904      
Credito Tributario -            31,721      65,345      98,969      133,863   172,285   
Total Activo Corriente 117,555   146,702   173,017   214,164   304,243   405,985   
Inversiones Inmobiliarias (Neto)
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) 8,776        6,822        4,868        2,914        960           800           
Activos Intangibles 2,283        1,712        1,141        571           -            -            
Otros activos
Total Activo No Corriente 11,059      8,534        6,009        3,485        960           800           
TOTAL ACTIVO 128,613   155,236   179,026   217,648   305,203   406,785   
Obligaciones Financieras por pagar 27,354      34,690      
Cuentas por Pagar a empleados 3,597        3,687        3,779        3,874        3,971        
Impuesto por pagar 961           1,455        7,206        12,904      18,510      
Total pasivo corriente -            31,913      39,832      10,986      16,778      22,481      
Obligaciones Financieras 83,613      34,690      
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente 83,613      34,690      -            -            -            -            
TOTAL PASIVO 83,613      66,603      39,832      10,986      16,778      22,481      
Capital Social 45,000      45,000      45,000      45,000      45,000      45,000      
Reservas Legales
Resultados Acumulados 43,633      94,194      161,663   243,425   339,304   
Total Patrimonio Neto 45,000      88,633      139,194   206,663   288,425   384,304   
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 128,613   155,236   179,026   217,648   305,203   406,785   
Pasivo No Corriente
PATRIMONIO






      
    Capítulo V – PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
93 
 
5.3.3. Estado de flujo de efectivo 
Tabla 61: Estado de Flujo de Efectivo mensual 2020 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Detalle Ene-20 Feb-20 Mar-20 Abr-20 May-20 Jun-20 Jul-20 Ago-20 Set-20 Oct-20 Nov-20 Dic-20
Actividades de operación 
   (+) Cobranza de clientes -           -           -           70,384    35,192    35,192  35,192  47,613  35,192  35,192  35,192  27,247  
   (-) Compras al Exterior 42,779-    -           -           -           42,779-    -        -        -        42,779-  -        -        -        
   (-) Gastos de Nacionalizacion 5,558-      -           -           -           5,558-      -        -        -        5,558-    -        -        -        
   (-) Gastos Administrativos 6,482-      6,482-      6,482-      6,482-      6,482-      6,482-    6,482-    6,482-    6,482-    6,482-    6,482-    5,206-    
   (-) Gastos de ventas 5,265-      5,265-      5,265-      5,265-      5,265-      5,265-    5,265-    5,265-    5,265-    5,265-    5,265-    3,927-    
   (-) Gastos de Operación 3,936-      3,936-      4,728-      3,936-      3,936-      3,936-    4,728-    3,936-    3,936-    3,936-    4,728-    2,952-    
   (-) Gastos de Financieros 1,672-      1,640-      1,607-      1,574-      1,539-      1,505-    1,469-    1,433-    1,396-    1,358-    1,320-    1,281-    
   (-) Pago del Impuesto a la renta -           -           704-          352-          352-       352-       476-       352-       352-       352-       597-       
   (-) Pago IGV y Percepcion 10,574-    -           -           -           10,574-    -        -        -        10,574-  -        -        -        
Aumento / Disminución de Efectivo por Activ. 
de Oper.
(76,266) (17,323) (18,082) 52,424 (41,293) 17,653 16,896 30,021 (41,150) 17,799 17,045 13,284
Actividad de Inversión 
   (+) Depreciación y Amortizacion que no es 
salida de efectivo 210          210          210          210          210          210       210       210       210       210       210       210       
Aumento / Disminución de Efectivo por Activ. 
de Inv. 
210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210
Actividades de Financiación  
   (-) Amortización del prestamo 1,608-      1,640-      1,673-      1,707-      1,741-      1,776-    1,811-    1,847-    1,884-    1,922-    1,960-    2,000-    
Aumento / Disminución de Efectivo por Activ. 
de Finan.
(1,608) (1,640) (1,673) (1,707) (1,741) (1,776) (1,811) (1,847) (1,884) (1,922) (1,960) (2,000)
Aumento / Disminución Neto de Efectivo (77,664) (18,753) (19,545) 50,927 (42,824) 16,087 15,295 28,384 (42,824) 16,087 15,295 11,495
Saldo inicial de efectivo 117,555  39,891    21,138    1,594      52,521    9,697    25,785  41,080  69,464  26,640  42,728  58,023   
Saldo final de efectivo 39,891 21,138 1,594 52,521 9,697 25,785 41,080 69,464 26,640 42,728 58,023 69,518
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Tabla 62: Estado de Flujo de Efectivo Anual 2020 - 2024 
 
Conceptos AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5
Actividades de operación 
   (+) Cobranza de clientes 356,284 414,015 440,723 468,908 498,894
   (-) Compras al Exterior (128,338) (136,331) (142,104) (149,323) (156,576)
   (-) Gastos de Nacionalizacion (16,674) (17,313) (17,515) (18,262) (18,369)
   (-) Gastos Administrativos (76,513) (79,638) (81,566) (83,542) (83,203)
   (-) Gastos de ventas (61,839) (64,723) (66,341) (67,999) (69,699)
   (-) Gastos de Operación (48,621) (50,820) (52,090) (53,392) (54,727)
   (-) Gastos de Financieros (17,794) (12,009) (4,673) 0 0
   (-) Pago del Impuesto a la renta (3,887) (5,125) (5,884) (11,919) (17,918)
   (-) Pago IGV y Percepcion (31,721) (33,624) (33,624) (34,894) (38,422)
Aumento / Disminución de Efectivo por Activ. 
de Oper.
(29,101) 14,432 36,926 49,576 59,979
Actividad de Inversión 
   (+) Depreciación y Amortizacionque no es 
salida de efectivo 2,525 2,525 2,525 2,525 160
Aumento / Disminución de Efectivo por Activ. 
de Inv. 
2,525 2,525 2,525 2,525 160
Actividades de Financiación  
   (-) Amortización del prestamo (21,569) (27,354) (34,690) 0 0
Aumento / Disminución de Efectivo por Activ. 
de Finan.
(21,569) (27,354) (34,690) 0 0
Aumento / Disminución Neto de Efectivo (48,146) (10,398) 4,760 52,101 60,139
Saldo inicial de efectivo 117,555 69,409 59,011 63,772 115,873
Saldo final de efectivo 69,409 59,011 63,772 115,873 176,012
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
      




5.4. Evaluación de la inversión (indicadores financieros) 
 Cálculo de costos de oportunidad 
Los siguientes indicadores nos ayudaran a validar la rentabilidad del negocio, tanto en el 
ámbito económico como financiero, todo sustentado en base a las proyecciones 
previamente presentadas en el capítulo anterior. 
Tabla 63: Cálculo de Costo de Oportunidad 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 









1) Desapalanca el β de la Empresa USA
βd = 0.96
2) Apalanca el β de la Empresa  Peruana
βd = 0.96
E = 35% aporte de socios
D = 65% credito
t = 29.50% impuesto a la renta
βa = 2.22
3) Se reemplaza  en la  formula del CAPM:
Rf = 4.73% tasa libre de riesgo
βa = 2.22 Apalancamiento de la emp. Peruana
Rm-Rf = 19.52% rendimiento del mercado
RP = 0.96% Riesgo pais
Inflac = 2.5% Inflacion BCR
R cambiario =
COK = 51.48%
     




5.4.1. Estructura de WACC 
 
         
 
   
     
 
    
       
 WACC: Tasa promedio ponderado 
 Ke: Coste de los Fondos Propios 
 Kd: Coste de la Deuda Financiera 
 E: Fondos propios 
 D: Deuda financiera 
 T: Tasa impositiva 
Tabla 64: Estructura del WACC 
 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 








INVERSION P/A TASA %
Deuda(Financiamiento) S/. 83,613.14 65% 26.82% Tasa del banco
Patrimonio(Propio) S/. 45,000.00 35% 51.48% COK
TOTAL S/. 128,613.14 100%
Impuesto a la renta: 29.50%
Fórmula
CP x P/A + CD x P/A x (1-TAX)
   
WACC = 30.3031%
     





5.4.2. Ratios contables 
Tabla 65: Ratios Contables 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
La ratio de liquidez nos muestra que al ser mayor que 1 en todos los periodos proyectados, 
la empresa siempre podrá hacer frente a sus deudas a corto plazo con los activos corrientes 
con los que cuente, llegando así hasta una proporción de 18.06 en el quinto año 
proyectado. 
2020 2021 2022 2023 2024
30.00
8.36 8.20




1) Rotación de activos fijos netos 56.98 85.52 152.01 490.90
3) Rotación de cuentas por pagar en 
dias
9.82 8.68 8.55
5) Rotación de cuentas por cobrar en 
dias
30.00 30.00 30.00 30.00
19.1%
4) Margen Operacional 17.1% 16.4% 18.9% 21.1% 23.8%
626.76
2) Rotación del activo total 2.50 2.33 2.04 1.54 1.23
RATIOS DE 
RENTABILIDAD
1) Rentabilidad del patrimonio (ROE) 
ó RETORNO SOBRE PATRIMONIO
96.96% 57.05% 48.47% 39.56% 33.24%
2) Rentabilidad de los activos (ROA) 
ó  (RENTABILIDAD SOBRE ACTIVOS - 
RETORNO SOBRE ACTIVOS / 
INVERSION -  RETORNO SOBRE EL 
65.2%
39.57% 34.95% 33.15% 26.79% 23.57%
3) Margen bruto 66.1% 63.3% 64.1% 64.6%
5) Margen Neto 11.2% 12.1% 15.2% 17.3%
0.06
2) Ratio de apalancamiento o 
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL
0.75 0.29 0.05 0.06 0.06
RATIOS DE 
ENDEUDAMIENTO
1) Endeudamiento sobre activos 
totales o ENDEUDAMIENTO TOTAL
0.43 0.22 0.05 0.05




1) Relación corriente o ratio 
corriente o Liquidez
4.60 4.34 19.49
3) Capital de trabajo S/. 112,012 S/. 173,017 S/. 214,164 S/. 304,243 S/. 405,985
2) Prueba Acida 2.17 1.48 5.81 6.91 7.83
     




En el caso de la prueba ácida, nuestros indicadores ser mayor a 1 significa que el plan de 
negocio podrá cumplir con sus obligaciones financieras a corto plazo sin ningún 
inconveniente, manteniendo esto en los próximos años. 
El contar con un capital de trabajo positivo y en aumento cada año significa que la 
empresa no necesitará solicitar préstamos o financiamientos adicionales, por el contrario, 
podrá trabajar con el dinero que el mismo negocio va generando año a año. 
El motivo por el cual el ROA del negocio se reduce cada año es que, al aumentar el dinero 
acumulado en la cuenta del negocio, estos no son capitalizados para generar nueva 
utilidad, adicional a ello la liquidez con la que cuenta, es suficiente para cubrir la 
capacidad operaba de los siguientes periodos sin necesidad de endeudarse. 
El motivo por el cual el ROE del negocio se reduce cada año es que, al aumentar el dinero 




5.5. Evaluación económica - financiera 
5.5.1. Estructura de flujo de caja económica y financiero 
El flujo de caja anual proyectado nos muestra los ingresos y salidas de dinero de la 
empresa a futuro. Por un lado, se encuentra el flujo de caja económico y por el otro el 
financiero. El primero toma en cuenta ingresos y gastos de la actividad operativa de la 
empresa, sin considerar las fuentes de financiamiento en el negocio, dando como 
resultado un importe monetario que se encuentra a libre disposición para ser retirado por 
accionistas y acreedores. El flujo de caja financiero, si toma en consideración las fuentes 
de financiamiento del negocio, dando como resultado final el flujo restante que se 
encuentra a libre disposición del accionista luego de haber cumplido con las obligaciones 
del acreedor. 
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Tabla 66: Flujo de Caja Económico - Financiero 
 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
Detalle 2019 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Ventas 388,674 416,318 442,942 471,268 501,406
Total ingresos 388,674 416,318 442,942 471,268 501,406
EGRESOS
   (-) Compras al Exterior -128,338 -136,331 -142,104 -149,323 -156,576
   (-) Gastos de Nacionalizacion -16,674 -17,313 -17,515 -18,262 -18,369
   (-) Gastos Administrativos -75,264 -77,146 -79,074 -81,051 -83,077
   (-) Gastos de ventas -63,177 -64,756 -66,375 -68,035 -69,735
   (-) Gastos de Operación -49,604 -50,844 -52,115 -53,418 -54,754
Inversión Activo Fijo 8,776
Inversión Activo Fijo Intangible 2,283
Capital de trabajo 117,555
   (-) Impuesto a la Renta -4,848 -5,618 -11,636 -17,617 -23,524
Total egresos 128,613 -337,905 -352,008 -368,820 -387,705 -406,035
FLUJO DE CAJA LIBRE o ECONOMICO -128,613 50,769 64,310 74,122 83,563 95,370
   (-) Prestamo 83,613
   (-) Pago interés 17,794-                    12,009-                                         4,673-                   -           -           
   (-) Pago amortización 21,569-                    27,354-                                         34,690-                 -           -           
   (+) Escudo Fiscal de los Intereses 5,249                      3,543                                           1,378                   -           -           
FLUJO DE CAJA ACCIONISTA o FINANCIERO -45,000 16,655 28,490 36,138 83,563 95,370
FLUJO DE CAJA ECONOMICO - FINANCIERO
      




5.5.2. VAN, TIR, PRI Económico – Financiero 
En la Tabla N° 67, se observa Van, Tir y Costo/Beneficio del plan de inversión de la 
empresa Innovation Solution SAC. 
 
Tabla 67: Indicadores Financieros 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Contando con una tasa interna de retorno económico (TIRe) de 68,30%, mayor a nuestro 
COK económico de 51.48%, refuerza la viabilidad del negocio y aumenta la seguridad de 
cualquier inversionista interesado en el plan de negocios. 
Tabla 68: Recuperación de Capital – PRID ECONÓMICO 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
Para recuperar la inversión realizada en el presente negocio se requerirá 3 años con 7 
meses de acuerdo con el flujo de caja económico descontado. 
KE - Costo de Oportunidad 51.48%




Año Total Inversion Flujo Caja VAN Flujo Acumulado
2019 -128,613
2020 38,962.00        89,651.13 -                            
2021 37,876.39        51,774.75 -                            
2022 33,503.11        18,271.64 -                            
2023 28,986.29        10,714.65                             
2024 25,388.61        
PRID 3 años y 7 meses 0.63
12.00
Recuperacion de Capital - PRID - ECONOMICO
     




Como se muestra en la Tabla N° 69, la recuperación de capital financiero es de 3 años y 8 
meses. 
 
Tabla 69: Recuperación de Capital – PRID FINANCIERO 
 
Fuente: Innovation Solution SAC 






Año Total Inversion Flujo Caja VAN Flujo Acumulado
2019 -45,000
2020 10,995.18        34,004.82 -                            
2021 12,416.58        21,588.23 -                            
2022 10,397.62        11,190.61 -                            
2023 15,872.22        4,681.61                               
2024 11,959.01        
PRID 3 años y 8 meses 0.71
12.00







1. En base a los resultados obtenidos realizados en nuestro proyecto de inversión, 
comparando el análisis financiero y los beneficios esperados del proyecto, se llega a la 
conclusión de que la puesta en marcha es factible de realizar la importación de micas y 
cases con un VAN de S/. 36,103 y un TIR de 42,84% y una relación B/C de S/. 1.28. 
2. Nuestro estudio de mercado realizado, a través de la encuesta, nos reveló que existe una 
demanda potencial con perspectivas de crecimiento que motiva realizar nuestro proyecto 
de importación y comercialización de micas y cases para celulares. 
3. Comenzaremos distinguiéndonos del resto del mercado con nuestro producto innovador, 
realizando contratos de distribución de micas de vidrio y cases con las distintas tiendas de 
Jaén, San Ignacio y Amazonas, cada tienda nos comprará cierta cantidad de producto 
mensualmente. 
4. La inversión de S/.128,613.14 se recuperará en un periodo de 3 años con 8 meses. 
5. Finalmente es necesario recalcar que nuestro proyecto es viable siempre y cuando las 





















1. Al querer realizar un proyecto la primera visión lo que uno debe tener es el desarrollo 
creativo del proyecto y después seguir con todos los pasos, para realizarlo. 
2. Cumplir con las cuotas establecidas por las instituciones financieras, debe ser 
completamente importante, ya que, de ese modo en el futuro, se tiene un respaldo de 
responsabilidad en los pagos. 
3. Desde el inicio del proyecto y en el transcurso del mismo, la calidad del producto debe ser 
la misma, para que tenga mejor salida. 
















































































Fuente: Gold Supplier Shenzhen Befex Technology Co 



























Fuente: Ideus TM 2018 







































































































Resolución de clasificación arancelaria – Case 








































Fuente: SUNAT 2019 
 
 
Fuente: SUNAT 2019 
 










































Anexo 5 Resolución de clasificación arancelaria – Mica 
 
 
Fuente: SUNAT 2019 
 






























Fuente: SUNAT 2019 
 






Resolución de clasificación arancelaria – Mica 
 
 




























   Anexo 7 Factura Comercial 
 
 
Fuente: Guangzhou Bt Electronic Technology Co. L td. 






TERM OF PRICE: FOB GUANGZHOU
ORIGINAL: CHINA
Port of Loading:  GUANGZHOU PORT, CHINA Port of Discharge: CALLAO, PERU
Marks & No. Description of Goods Specification Quantity Unit Unit Price Amount
N/M
 3D Diamond 
Smartphone  and Iphone 
Case Custom UV print
100% Eco-friendly Phone Case. Design for 
Samsung, Iphone and Huawei. Fashion 
Style, packing by opp bag + EPE Form           
Size: 18*10*2cm                                                 
Weight: 0.049 kg
7240 pc $1.20 $8,688.00
N/M
2.5 Fill glue film 9h 
tempered glass screem 
protector
100% Test past, transparent. Compatible 
brand for Smartphones and Iphones  (100 
pcs fot box)
4000 pc $0.49 $1,960.00
TOTAL (USD) US$10,648.00
Contact: Bella Wu
TOTAL AMOUNT SAYS US DOLLAR TEN THOUNSAND AND SIX HUNDRED FORTY EIGHT  ONLY
Invoice No:  BT30819A01R1                                                    Date: Nov 03 2019
Consigner: Henny Liu
Company:  Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd.
Address: Room 909, Floor 9, Jinhao Bldg, No 83, Middle of Huadi Road, Liwan Dist. Guangzhou 
city, Guangdong Province, China
Tel:+86-755-36857644         Fax: +86-755-36857644   
Guangzhou BT Electronic Technology Co. Ltd.        
Room 909, Floor 9, Jinhao Bldg, No 83, Middle of Huadi Road, Liwan 
Dist. Guangzhou city, Guangdong Province, China                                              
Tel: +86-136-32459583     Fax: +86-136-59583415
20554667776
Address: Calle Iquitos N° 1115 Jaén - Cajamarca - Perú
Tel:   +51-1-980641068
Company: INNOVATION SOLUTION SAC
COMMERCIAL INVOICE








Fuente: Guangzhou BtElectronic 
Elaborado por: equipo de trabajo 
 
